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MOTTO 
 
 
“Allah dulu, Allah lagi, Allah terus dahulukan Allah dalam setiap langkah mu, 
agar apa yang hendak kau capai akan dimudahkan Allah Swt.” (Ustad Yusuf 
Mansur) 
 
“Berjanjilah untuk membahagiakan orangtuamu, meski kamu tidak akan pernah 
bisa membalas apa yang mereka berikan padamu” 
 
“Tetaplah berbuat baik, meski orang lain berbuat tidak baik padamu, hujani 
mereka dengan perbuatan baikmu, doakan dia agar Allah melembutkan hatinya. 
Kita tidak hidup dengan penilaian orang lain, yang terpenting adalah penilaian 
dari Allah SWT dan tersenyumlah” 
 
“Allah tidak melihat bentuk rupa dan harta benda kalian, tapi Dia melihat hati dan 
amal kalian”(Nabi Muhammad SAW) 
 
“Ketahuilah bahwa sabar, jika dipandang dalam permasalahan seseorang adalah 
ibarat kepala dari suatu tubuh. Jika kepalanya hilang maka keseluruhan tubuh itu 
akan membusuk. Sama halnya, jika kesabaran hilang, maka seluruh permasahan 
akan rusak”(Khalifah Ali) 
 
 
 
 
viii 
 
 PERSEMBAHAN 
 
Kupersembahkan dengan segenap cinta dan karya yang sederhana ini untuk: 
1. Ayah dan ibuku yang selalu memberikan doa, semangat dan kasih sayangnya 
untuk saya. 
2. Mas Joko, Mbak Tya, Mbak Nina, Dek Azysh, Dek relga, Dek Vando dan 
Dek Vino yang senantiasa selalu memberikan doa dan semangat dalam 
menuntut ilmu. 
3. Keluarga besar Trah mbah Gito dan Trah mbah Mulyono yang senantiasa 
memberikan doa. 
4. Sahabat seperjuangan istri sholehah (Rina, Viki, Zeni) Uli, Putri, Hana, Tria 
dan segenap keluarga besar PBSD angkatan tahun 2014 yang telah 
mendukung dan mendoakan agar dapat menyelesaikan tugas akhir dengan 
baik. Semoga tali silaturahmi kita akan selalu terjaga dan tidak saling 
melupakan satu sama lain. 
5. Temanku KKN Oneng Squad (Caca, Herda, Isna) yang telah memberikan 
support, doa serta candaan-candaan konyol yang kadang membuatku ketawa 
sendiri. Semoga tali silaturahmi kita akan selalu terjaga. 
6. Temanku SMA (Veni, Nurul, Artati) dan teman SMP (Mentari, Desi, Indya) 
aku merindukan kalian, aku ingin kita yang dulu. 
7. Segenap keluarga besar IAIN Surakarta dan segenap jajarannya 
8. Semua orang yang telah terlibat dalam penulisan skripsi ini yang tidak dapat 
saya sebutkan satu per satu, saya ucapkan banyak terimakasih. 
 
 
ix 
 
KATA PENGANTAR 
 
Assalamu’alaikum Wr. Wb. 
Segala puji dan syukur bagi Allah SWT yang telah melimpahkan rahmat, 
karunia dan hidayahnya, sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi yang 
berjudul “Strategi Penghimpunan Dana Tabungan Bmt Al Firdaus pada Pedagang 
di Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo”. Skripsi ini disusun untuk menyelesaikan Studi 
Jenjang Strata 1 (S1) Jurusan Perbankan Syariah. Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam Institut Agama Islam Negeri Surakarta. 
Penulis menyadari sepenuhnya, telah banyak mendapatkan dukungan, 
bimbingan dan dorongan dari berbagai pihak yang telah menyumbangkan pikiran, 
waktu, tenaga dan sebagainya. Oleh karena itu, pada kesempatan ini dengan 
setulus hati penulis mengucapkan terimakasih kepada: 
1. Dr. Mudofir, S.Ag, M.Pd., selaku Rektor Institut Agama Islam Negeri 
Surakarta. 
2. Drs. H. Sri Walyoto, MM., Ph.D., selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam. 
3. Budi Sukardi S.E.I., M.S.I., Selaku Ketua Jurusan Perbankan Syariah, 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. 
4. Mokhamad Zainal Anwar, S.H.I., M.S.I., selaku dosen Pembimbing Skripsi 
yang telah memberikan banyak perhatian dan bimbingan selama penulis 
menyelesaikan skripsi. 
 
 
x 
 
5. Biro Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam atas bimbingannya dalam 
menyelesaikan skripsi. 
6. Bapak dan Ibu Dosen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta 
yang telah memberikan bekal ilmu yang bermanfaat bagi penulis. 
7. Keluarga besar BMT Al Firdaus Sukoharjo yang telah membantu dan 
memudahkan untuk melakukan penelitian. 
8. Pengelola pasar dan pedagang Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo yang telah 
memberikan izin untuk melakukan penelitian di Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo 
9. Ibu dan Bapakku, terimakasih atas doa, cinta dan pengorbanan yang tak 
pernah ada habisnya, kasih sayangmu tidak akan pernah saya lupakan. 
10. Sahabat-sahabatku dan teman-teman angkatan 2014 yang telah memberikan 
keceriaan dan semangat kepada penulis selama penulis menempuh studi di 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta. 
Terhadap semuanya tiada kiranya penulis dapat membalasnya, hanya doa serta 
puji syukur kepada Allah SWT, semoga memberikan balasan kebaikan kepada 
semuanya. Amin. 
Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 
Surakarta, 27 Juli 2018 
 
Penulis 
 
 
 
 
xi 
 
ABSTRACT 
 
This study aims to determine the strategy used BMT Al Firdaus in raising 
savings funds on market traders Ir. Soekarno Sukoharjo and also know the factors 
influencing the strategy of accumulating the savings fund. This research used 
qualitative method with descriptive analysis done at. This research was conducted 
at the head office of BMT Al Firdaus Sukoharjo dan in market Ir. Soekarno 
Sukoharjo, by interviewing 20 informants in depth, that is 2 informants from 
BMT Al Firdaus, 8 merchants who have been saving in BMT Al Firdaus and 10 
merchants who have not saving in BMT Al Firdaus Sukoharjo. 
This research is important to do because it is driven by the curiosity of the 
researcher about the causes of at least the market traders Ir. Soekarno Sukoharjo 
who are interested in saving money in  BMT Al Firdaus, that is only 15 people 
who save. While BMT Al Firdaus has been established since 1999, in terms of 
distance is also close to the market Ir. Soekarno Sukoharjo and promotion have 
also been done. What factors affect the strategy of raising the saving fund of BMT 
Al Firdaus on the market Ir. Soekarno Sukoharjo and how to solve the problem. 
 The result showed that the strategy used BMT Al Firdaus Sukoharjo is 
using the 4P theory of marketing strategy that is price, produk, promosi, place. 
BMT Al Firdaus also does some approach on traders in market Ir. Soekarno 
Sukoharjo, that is invidual approach, kinship approach, and financing approach. 
 Then for the factors affecting the strategy of fund raising savings BMT Al 
Firdaus Sukoharjo are internal factors and external factors. Internal factor is the 
marketing of BMT Al Firdaus Sukoharjo itself, external factors are competition 
with other institutions, and the lack of knowledge of traders related to sharia 
institutions. 
Keyword: strategy, fund raising, internal factors, external factors  
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ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi yang digunakan BMT 
Al Firdaus dalam menghimpun dana tabungan pada pedagang pasar Ir. Soekarno 
Sukoharjo dan juga untuk mengetahui faktor yang mempengaruhi strategi 
penghimpunan dana tabungan tersebut. Penelitian ini menggunakan metode 
kualitatif dengan analisis deskriptif dilakukan di kantor pusat BMT Al Firdaus 
Sukoharjo dan di Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, dengan mewawancarai 20 
informan secara mendalam, yaitu 2 informan dari BMT Al Firdaus, 8 pedagang 
yang sudah menabung di BMT Al Firdaus, dan 10 pedagang yang belum 
menabung di BMT Al Firdaus.  
Penelitian ini penting untuk dilakukan karena didorong oleh pemenuhan 
rasa ingin tahu peneliti tentang penyebab dari sedikitnya pedagang Pasar Ir. 
Soekarno Sukoharjo yang berminat menabung di BMT Al Firdaus, yaitu baru 15 
orang yang menabung. Sedangkan BMT Al Firdaus Sudah berdiri sejak tahun 
1999, dari segi jarak juga dekat dengan pasar Ir.Soekarno, dan promosi juga sudah 
dilakukan. faktor apa saja yang mempengaruhi strategi penghimpunan dana 
tabungan BMT Al Firdaus pada pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, dan 
bagaimana mengatasi masalah tersebut. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi yang digunakan oleh BMT 
Al Firdaus Sukoharjo adalah menggunakan teori 4P strategi pemasaran yaitu price 
(harga), product (produk), promotion (promosi), place (distribusi). BMT Al 
Firdaus juga melakukan beberapa pendekatan pada pedagang di pasar Ir Soekarno 
Sukoharjo, yaitu pendekatan individual, pendekatan kekeluargaan dan pendekatan 
pembiayaan. 
Kemudian untuk faktor yang mempengaruhi strategi penghimpunan dana 
tabungan BMT Al Firdaus Sukoharjo adalah faktor internal dan faktor eksternal. 
Faktor internalnya adalah marketing dari BMT Al Firdaus itu sendiri, faktor 
eksternalnya adalah persaingan dengan lembaga lain, dan minimnya pengetahuan 
pedagang terkait lembaga syariah.  
Kata Kunci: Strategi, Penghimpunan Dana, faktor internal, faktor eksternal 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1    Latar Belakang Masalah 
Penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan suatu fakta secara aktual 
dan teliti tentang strategi apa yang digunakan BMT Al Firdaus Sukoharjo dalam 
usaha penghimpunan dana tabungan pada pedagang di pasar Ir. Soekarno 
Sukoharjo. Dari hasil observasi dan wawancara yang sudah peneliti lakukan, 
peneliti mendapatkan fakta bahwa BMT Al Firdaus Sukoharjo sudah berdiri sejak 
tahun 1999, promosi juga sudah dilakukan, juga pendekatan yang dilakukan oleh 
karyawan pada pedagang di pasar Ir Soekarno Sukoharjo, namun minat menabung 
pedagang pasar Ir Soekarno Sukoharjo ke BMT Al Firdaus masih sedikit. 
Tabungan adalah simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan 
dengan syarat tertentu yang disepakati dan tidak dengan cek atau bilyet giro atau 
alat lain yang dapat dipersamakan dengan itu. Cara penarikan rekening tabungan 
yang paling banyak digunakan saat ini adalah dengan buku tabungan, cash card 
atau kartu ATM, dan kartu debit. Persaingan ketat dalam penghimpunan dana 
melalui tabungan antarbank telah banyak memunculkan cara-cara baru untuk 
menarik nasabah tabungan (Budisantoso dan Nuritomo, 2014: 126). 
Pada bank syariah, upaya penghimpunan dana dari para nasabah penabung 
biasa disebut dengan upaya penghimpunan dana. Penghimpunan dana dari 
masyarakat yang dilakukan oleh bank dilakukan dalam bentuk tabungan, deposito, 
dan giro yang secara total disebut dengan dana pihak ketiga. Untuk bank syariah, 
klasifikasi penghimpunan dana yang utama tidak didasarkan atas nama produk 
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melainkan atas prinsip yang digunakan. Berdasarkan fatwa  Dewan Syariah 
Nasional prinsip penghimpunan dana yang digunakan dalam bank syariah ada 
dua, yaitu prinsip wadiah dan prinsip mudharabah (Huda dan Nasution, 2009: 
130). 
Banyak tantangan dan permasalahan yang dihadapi dalam pengembangan 
perbankan syariah di Indonesia. Permasalahan yang muncul antara lain adalah 
rendahnya pengetahuan masyarakat terhadap perbankan syariah terutama 
disebabkan oleh dominasi perbankan konvensional. Disamping itu, masyarakat 
yang sudah terbangun sekian lama terhadap bank konvesional, tentu saja tidak 
mudah untuk diarahkan kepada perbankan yang berazaskan Syariah Islam (Said, 
2016: 321). 
Rendahnya market share perbankan syariah di indonesia dipengaruhi oleh 
terbatasnya sumber daya modal dan jaringan yang dimiliki perbankan syariah. 
Sehingga perbankan syariah tidak mampu menjangkau dan melayani konsumen 
potensial di berbagai wilayah di Indonesia. Jaringan perbankan syariah yang ada 
saat ini hanya terbatas di beberapa kota besar saja. Jika dibandingkan dengan 
perbankan konvensional yang sudah memiliki sumber daya modal yang kuat dan 
jaringan yang lebih jauh lebih luas. Sehingga sulit untuk perbankan syariah untuk 
bersaing langsung dengan perbankan konvensional pada umumnya terutama untuk 
mendapatkan market share yang tinggi (Kanzu dan Soesanto, 2016: 2). 
Menurut Babily dan Hatmiyyah dalam Antonio (2015: 157), secara teknis 
fisik, menabung di bank syariah dengan yang berlaku di bank konvensional 
hampir tidak ada perbedaan. Hal ini karena baik bank syariah maupun bank 
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konvensional diharuskan mengikuti aturan teknis perbankan secara umum. Akan 
tetapi jika diamati secara mendalam, terdapat perbedaan besar diantara keduanya. 
Berdasarkan data Perhimpunan BMT Indonesia (PBMTI) jumlah anggota 
BMT seluruh Indonesia 5400 BMT. Adapun yang bergabung di perhimpunan 
hanya sekitar 450 BMT, kendati begitu, ia menilai kondisi tersebut terjadi secara 
nasional (Aditya, (01 Februari 2017), m.republika.co.id/berita/ekonomi/syariah/-
ekonomi/17/02/01/oknz4c383-binnis-tertekan-bmt-siapkan-strategi-bertahan-di-
2017, diakses tanggal 5 maret 2018) 
Dalam paparannya, Kepala Departemen Pengawasan Pasar Modal, Otoritas 
Jasa Keuangan (OJK) menyebut hingga Agustus 2017, total aset keuangan syariah 
Indonesia (tidak termasuk Saham Syariah) mencapai Rp 1.048,8 triliun, yang 
terdiri aset Perbankan Syariah 389,74 triliun, IKNB Syariah Rp 99,15 triliun dan 
Pasar Modal Syariah Rp 559,59 triliun. (OJK, (2017, 27 Oktober), Aset Lembaga 
Keuangan Syariah Tembus Rp 1.000 triliun, http://m.kontan.co.id/news/aset-
lembaga-keuangan-syariah-tembus-rp-1000-t, diakses tanggal 11 Februari 2018) 
Penunjukan data laporan diatas memberikan bukti bahwa lembaga 
keuangan syariah sudah mulai menunjukkan perannya di sektor keuangan 
Indonesia pada umumnya, dan perkembangan ekonomi nasional. 
Salah satu lembaga perekonomian syariah adalah Baitul Mal wat Tamwîl 
(BMT). BMT adalah balai usaha mandiri terpadu yang isinya berintikan bayt al-
mal wa al-tamwil dengan kegiatan mengembangkan usaha- usaha produktif dan 
investasi dalam meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil bawah 
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dan kecil dengan antara lain mendorong kegiatan menabung dan menunjang 
pembiayaan kegiatan ekonominya (Ridwan, 2013: 23). 
BMT berfungsi menghimpun dan menyalurkan dana kepada masyarakat 
sebagaimana bank atau lembaga keuangan yang lain. BMT berdiri dengan 
gagasan fleksibilitas dalam menjangkau masyarakat kalangan bawah yaitu 
lembaga ekonomi rakyat kecil (Ginting dan Sudardjat, 2002: 672-673). 
Semakin banyaknya lembaga keuangan, maka persaingan untuk 
menghimpun dana dari masyarakatpun semakin meningkat dan menuntut 
perbankan khususnya lembaga keuangan mikro untuk terus menciptakan strategi-
strategi yang kreatif dan inovatif dalam mengembangkan dan memperoleh 
sumber-sumber dana baru. Dana-dana yang dihimpun dari masyarakat merupakan 
sumber dana terbesar yang dapat mencapai 80% dari seluruh dana yang dikelola 
oleh BMT (Sanwani, Herwanti, dan Jufri 2017: 5). 
Besar kecilnya dana pihak ketiga yang berhasil dihimpun sangat 
bergantung pada produk Bank Funding (Penarikan Dana) itu sendiri. Semakin 
menarik produk simpanan yang ditawarkan maka akan dapat memengaruhi 
masyarakat untuk menabung, deposit, atau jadi nasabah giro, sehingga 
ketersediaan dana mencukupi untuk aktivitas Bank Lending (pembiayaan/kredit). 
Selain itu juga berkaitan dengan pelayanan yang diberikan kepada nasabah dan 
juga reputasi bank tersebut (Fitri, 2016: 75). 
Salah satu BMT yang berada di Kota Sukoharjo adalah BMT Al-Firdaus 
yang berkedudukan di Jl. Prof. Dr. Soepomo, SH. No. 18 Rt 01 Rw III Sukoharjo. 
BMT Al-Firdaus merupakan koperasi jasa keuangan syariah yang notabenenya 
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adalah lembaga keuangan asset umat dengan prinsip operasionalnya mengacu 
pada prinsip-prinsip syariah, lokasinya paling dekat dengan pasar Ir. Soekarno,  
sudah berdiri cukup lama yaitu pada tahun 1999, pendekatan yang dilakukan 
BMT Al Firdaus pada pedagang di Pasar Ir Soekarno, tetapi minat menjadi 
nasabah menabung di BMT Al Firdaus masih rendah, mengapa hal ini bisa terjadi, 
apakah ada kesalahan pada usaha BMT dalam melakukan promosi kepada 
pedagang di pasar tersebut. Inilah alasan yang mendorong peneliti untuk 
melakukan penelitian pada BMT Al Firdaus Sukoharjo. 
Penelitian ini penting untuk dilakukan karena didorong oleh pemenuhan 
rasa ingin tahu peneliti tentang penyebab dari sedikitnya pedagang Pasar Ir. 
Soekarno Sukoharjo yang berminat menabung di BMT Al Firdaus, faktor apa saja 
yang mempengaruhi strategi penghimpunan dana tabungan pada pedagang pasar 
Ir. Soekarno Sukoharjo, bagaimana mengatasi masalah tersebut.  Juga penting 
untuk kemaslahatan umat, dengan masyarakat yang mulai mengenal menabung 
pada bank syariah/lembaga keuangan syariah maka lambat laun masyarakat akan 
mulai menghindari adanya riba. 
Berdasarkan observasi awal yang telah peneliti lakukan, terdapat beberapa 
fakta diantaranya adalah jarak Pasar Ir Soekarno dengan BMT Al Firdaus hanya 
sekitar 800 M, fakta lain adalah pedagang Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo baru 
terdapat 15 orang yang menjadi nasabah menabung di BMT Al Firdaus, padahal 
dari total pedagang di Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo adalah 442 pedagang 
(wawancara: Staff pemasaran BMT Al Firdaus Sukoharjo dan ketua pengelola 
pasar Ir. Soekarno Sukoharjo pada tanggal 1 Februari 2018). Beranjak fakta 
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tersebut, peneliti dapat mengambil masalah yang terjadi pada BMT Al Firdaus, 
diantaranya rendahnya minat pedagang pasar Ir Soekarno untuk menjadi nasabah 
menabung di BMT Al Firdaus. 
Peneliti juga melakukan wawancara dengan beberapa pedagang yang ada di 
pasar Sukoharjo. Dari wawancara awal yang dilakukan peneliti dapat peneliti 
simpulkan dari pihak yang sudah menabung di BMT Al Firdaus, mereka mengaku 
puas dengan pelayanan yang ada di BMT Al Firdaus, kelebihan dari BMT Al 
Firdaus diantaranya adalah nasabah bisa menabung dan melakukan penarikan bisa 
dilakukan dimana saja dan kapanpun. Namun di sisi lain peneliti juga melakukan 
wawancara dengan pedagang yang belum menabung di BMT Al Firdaus 
Sukoharjo, mereka mengaku belum mengetahui tentang BMT Al Firdaus 
Sukoharjo, bahkan lokasi dari BMT Al Firdaus Sukoharjo juga belum mereka 
ketahui.  
Observasi awal yang dilakukan peneliti sejalan dengan penelitian Kanzu 
dan Soesanto (2016: 9-10) tingkat persepsi kualitas pelayanan nasabah terhadap 
BNI Syariah dapat meningkatkan kepuasan religius nasabah BNI Syariah 
Semarang dengan memberikan ketanggapan pelayanan yang baik, memberikan 
jaminan pelayanan yang baik, memberikan empati pelayanan yang baik, 
memberikan kehandalan yang baik, memberikan fasilitas yang baik. 
 Penelitian yang dilakukan Putri dan Syathiri (2016:10) mengungkapkan 
minat masyarakat untuk menjadi anggota, mengenalkan kepada orang lain, rekan 
sejawat dan keluarga sangat tinggi. Seiring dengan minat masyarakat berpengaruh 
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secara signifikan terhadap keberadaan BMT. BMT perlu mengadakan sosialiasi 
yang lebih lanjut tentang keberadaannya sebagai jasa keuangan syariah. 
Sementara itu Rahmawaty (2014: 1) mengungkapkan bahwa pertama, 
persepsi tentang bunga bank berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 
minat menggunakan produk bank syariah. Kedua, persepsi tentang sistem bagi 
hasil berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat menggunakan 
produk bank syariah. Ketiga, persepsi tentang produk bank syariah tidak 
berpengaruh terhadap minat menggunakan produk bank syariah. 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh Zakariah, Muhammad, 
Astuti, Ridwan, dan Maryam (2016: 1) mengungkapkan bahwa faktor strategi 
pemasaran untuk keputusan penghimpunan dana nasabah untuk memilih BMT di 
Kabupaten Kolaka adalah produk, tempat dan promosi. 
Sedangkan penelitian Mujib (2016: 1) mengungkapkan tuntutan dunia 
perbankan pada era globalisasi ini memacu berbagai perusahaan yang bergerak di 
bidang perbankan untuk lebih bersaing secara kompetitif. Salah satu cara 
menghadapi persaingan ini, perusahaan di tuntut untuk meningkatkan dan 
mengembangkan kualitas dan kuantitas perusahaan baik dalam hal pelayanan, 
kualitas produk, pengembangan tekhnologi, maupun keefektifan dan keefisienan 
perusahaan agar tujuan perusahaan tercapai. 
Beberapa lembaga keuangan mungkin mempunyai tujuan yang sama, akan 
tetapi strategi yang digunakan untuk mencapai tujuan tersebut sudah tentu 
berbeda. Pada umumnya semua jajaran manajemen suatu lembaga keuangan akan 
selalu membuat rencana-rencana yang baik dan tepat. Akan tetapi penentuan 
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berhasil atau tidaknya rencana tersebut sangat tegantung pada pelaksanaan dari 
semua strategi yang telah dibuat. Maka jelaslah bahwa masalah strategi bagi suatu 
lembaga keuangan sangatlah penting, sebab strategi tersebut merupakan 
penentuan tercapainya tujuan yang telah direncanakan.  
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, Maka penelitian ini 
akan fokus pada “Strategi Penghimpunan Dana Tabungan BMT Al Firdaus 
pada Pedagang di Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo”. 
 
1.2    Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat diidentifikasi beberapa 
masalah yaitu sebagai berikut: 
1. Penghimpunan dana tabungan dari para pedagang pasar Ir. Soekarno 
Sukoharjo yang masih rendah. Dimana baru terdapat 15 orang yang 
memiliki minat untuk menabung di BMT Al Firdaus, padahal dari total 
pedagang di Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo adalah sekitar 442 pedagang. 
2. Rendahnya minat menabung para pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo. 
 
1.3    Batasan Masalah 
Berdasarkan identifikasi masalah, penelitian perlu batasan masalah yang 
menjadi ruang lingkup dalam penelitian ini. Penelitian ini difokuskan Strategi 
Penghimpunan Dana tabungan BMT Al Firdaus Pada Pedagang di Pasar Ir 
Soekarno Sukoharjo 
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1.4    Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka dapat dirumuskan 
masalah, yaitu : 
1. Bagaimana strategi yang dilakukan BMT Al Firdaus dalam menghimpun 
dana tabungan dari para pedagang pasar Ir Soekarno Sukoharjo? 
2. Faktor apa saja yang mempengaruhi strategi penghimpunan dana tabungan 
BMT Al Firdaus pada pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo? 
  
1.5    Tujuan penelitian 
Berdasar rumusan masalah diatas, maka tujuan peneliti adalah: 
1. Untuk mengetahui bagaimana strategi BMT Al Firdaus dalam 
menghimpu.n dana tabungan dari para pedagang pasar Ir Soekarno 
Sukoharjo 
2. Untuk mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi strategi 
penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus pada pedagang pasar Ir. 
Soekarno Sukoharjo? 
 
1.6    Manfaat penelitian  
Adapun Manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut 
a. Secara Teoritis  
1) Diharapkan pada hasil penelitian ini dapat membuka wawasan 
ilmu pengetahuan secara luas. 
2) Diharapkan hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan 
referensi untuk penelitian sejenis dimasa yang akan datang. 
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b. Secara Praktis 
1) Mewujudkan program peningkatan literasi keuangan Syariah 
2) Membantu  mewujudkan program  jangka panjang dari segi 
pemahaman SDM terhadap perbankan syariah 
 
1.7    Jadwal Penelitian 
TERLAMPIR 
 
1.8    Sistematika Penelitian Skripsi 
Sistematika penelitian berguna untuk memberikan gambaran yang jelas dari 
pokok permasalahan yang ada, secara sistematika penelitian skripsi yang akan 
disusun adalah sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Bab ini akan membahas mengenai latar belakang masalah, identifikasi 
masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 
penelitian, jadwal penelitian dan sistematika penelitian. 
BAB II LANDASAN TEORI 
 Berisi tentang penggambaran teori yang melandasi penelitian ini dan hasil 
penelitian yang relevan. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Bab ini akan membahas mengenai desain penelitian, subyek dan informan 
penelitian, lokasi dan waktu penelitian, data dan sumber data, teknik 
pengumpulan data serta teknik analisis data.  
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BAB IV HASIL PENELITIAN 
 Bab ini akan membahas gambaran umum, hasil penelitian dan 
pembahasan. 
BAB V PENUTUP 
Berisi tentang uraian singkat kesimpulan dan saran – saran bagi pihak 
yang berkepentingan untuk mengembangkan penelitian lebih lanjut. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
 Landasan teori pada penelitian ini terdapat 3 poin penting diantaranya 
adalah tentang strategi, penghimpunan dana dan BMT. Dari poin tentang strategi, 
peneliti akan membahas tentang pengertian strategi, penyusun strategi, metode 
perumusan strategi, hakekat formulasi strategi dan bentuk-bentuk strategi. 
Kemudian poin tentang penghimpunan dana, peneliti akan membahas tentang 
pengertian penghimpunan dana, produk penghimpunan dana.  
 Pada bagian akhir dari Bab II terdapat hasil penelitian yang relevan, pada 
bagian ini akan dibahas tentang penelitian-penelitian terdahulu yang digunakan 
peneliti sebagai bahan perbandingan dan kajian, agar dapat diketahui secara 
signifikansi atau perbedaan peneltian terdahulu dengan penelitian yang akan 
dilakukan baik secara teori, metodologi dan lain sebagainya.  
 
2.1   Strategi 
2.1.1. Pengertian Strategi 
Kata “Strategi” berasal dari bahasa yunani yaitu “Strategos” yang terdiri 
dari dua suku kata yaitu “Stratos” yang berarti militer dan “Ag” yang berarti 
Memimpin. Pada konteks permulaannya, strategi banyak diasumsikan sebagai 
sesuatu yang dilakukan oleh para jenderal dalam membuat rencana menaklukkan 
atau mengalahkan musuh guna meraih kemenangan dalam perang. Dalam dunia 
ekonomi, strategi sering diasumsikan dengan bagaimana cara mengalahkan 
kompetitor, bagaimana bisa menguasai pasar dan sebagainya. Strategi adalah 
prioritas atau keseluruhan yang luas yang diambil oleh organisasi dan pilihan-
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pilihan tentang bagaimana cara terbaik untuk mencapai misi organisasi (Nugraha, 
2014: 2) 
Pengertian umum Strategi adalah suatu proses yang menentukan adanya 
perencanaan terhadap para top manajer yang sungguh berarah pada tujuan jangka 
panjang perusahaan yang disertai dengan penyusunan akan upaya bagaimana agar 
mencapai tujuan yang diharapkan. Sementara pengertian khusus strategi yaitu 
suatu tindakan yang bersifat terus-menerus mengalami peningkatan dan dilakukan 
sesuai dengan sudut pandang tentang apa yang diinginkan serta diharapkan oleh 
para konsumen untuk di masa depan (Taufiqurokhman, 2016: 21) 
Menurut R. David 2012 (18-19), strategi adalah sarana bersama dengan 
tujuan jangka panjang hendak dicapai, yang membutuhkan keputusan manajemen 
puncak dan sumber daya perusahaan dalam jumlah yang besar. Selain itu, strategi 
mempengaruhi perkembangan jangka panjang perusahaan, biasanya untuk lima 
tahun ke depan, dan karenanya berorientasi ke masa yang akan datang. Strategi 
mempunyai konsekuensi multifungsional atau multidivisional serta perlu 
mempertimbangkan, baik faktor eksternal maupun internal yang dihadapi 
perusahaan.  
Menurut Marrus dalam Wibowo (2015: 60), strategi didefinisikan sebagai 
suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan 
jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana 
agar tujuan tersebut dapat dicapai. Strategi didefinisikan secara khusus sebagai 
tindakan yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus-menerus, 
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serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh para 
pelanggan di masa depan. 
Dari beberapa pendapat di atas, maka strategi dapat diartikan sebagai suatu 
rencana yang disusun oleh manajemen puncak untuk mencapai tujuan yang 
diinginkan. Rencana ini meliputi cara, tujuan, prioritas, kebijakan dan tindakan 
terus-menerus yang harus dilakukan oleh suatu organisasi dalam mempertahankan 
eksistensi dan memenangkan persaingan, terutama perusahaan atau organisasi 
harus memiliki keunggulan kompetitif. 
 
2.1.2. Penyusun Strategi 
Menurut R. David (2012: 15-16), penyusun strategi adalah individu-
individu yang paling bertanggung jawab bagi keberhasilan/kegagalan sebuah 
organisasi. Para penyusun strategi memiliki beragam gelar jabatan, seperti pejabat 
eksekutif kepala, presiden, pemilik, ketua dewan direksi, direktur eksekutif, 
penasihat, dekan atau wirausahawan. Penyusun strategi membantu melacak 
kecenderungan industri dan kompetitif, mengembangkan model peramalan dan 
analisis skenario, mengevaluasi kinerja korporat dan individual, mencari peluang-
peluang pasar, mengidentifikasi ancaman terhadap bisnis dan mengembangkan 
rancangan aksi yang kreatif. 
 
2.1.3. Metode Perumusan Strategi 
Dalam perumusan strategi yang terpenting adalah bagaimana pemilikan 
suatu strategi dilakukan. Menurut King dalam Sukristono (1995, 340-341), proses 
pemilikan strategi dilakukan berdasarkan: pertama, pengembangan strategi yang 
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meliputi pencarian strategi dalam rangka pencarian tujuan-tujuan perusahaan. 
Kedua, Penyempurnaan strategi merupakan elaborasi strategi-strategi yang 
diketemukan, apakah dapat dianggap memungkinkan untuk mewujudkan tujuan 
yang memiliki aspek-aspek tertentu. 
Ketiga, evaluasi strategi dimaksudkan suatu pertimbangan terhadap 
berbagai strategi yang telah terpilih, dikembangkan dan disempunakan untuk 
memastikan alternative mana yang paling sesuai untuk dapat digunakan sebagai 
upaya dalam mencapai tujuan yang ditentukan. Perumusan strategi pada berbagai 
perusahaan berlainan. Setiap proses mengalami keunikan tersendiri, karena sangat 
tergantung pada pendapat dan sistem nilai kepemimpinan perusahaan yang 
bersangkutan di samping adanya pengaruh pendapat atau pandangan berbagai 
pihak yang berkepentingan serta lingkungan yang ada.  
 
2.1.4. Hakekat Formulasi Strategi 
Menurut Kuncoro (2006, 74-75), formulasi strategi terdiri dari, pertama, 
perusahaan secara umum harus berusaha mendefinisikan dan mengidentifikasikan 
keunggulan khusus yang dimilikinya dan tidak harus menciptakan keunggukan 
khusus tersebut. Bukankah tidak mungkin suatu perusahaan dapat membuat suatu 
keunggulan khusus, namun kesuksesan yang sebenarnya akan dapat dirasakan 
oleh perusahaan dengan mengekploitasi keunggulan khusus yang telah dimiliki 
oleh perusahaan. Strategi dimulai dengan mengetahui apakah keunggulan khusus 
tersebut. Strategi perusahaan adalah kesesuaian antara keunggulan internal 
(pemasok dan karyawannya) dengan hubungan eksternalnya (pesaing, konsumen 
dan lingkungan ekonomi di mana dia beroperasi). 
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Kedua, strategi secara prinsip tidak terkonsentrasi dengan motivasi 
karyawan, atau dengan keuangan, atau dengan akuntansi atau dengan jadwal 
pembuatan produk dan kontrol dari persediaan perusahaan, walaupun hal-hal 
tersebut mampu mempengaruhi strategi pemasaran dan juga mampu dipengaruhi 
balik oleh strategi pemasaran yang dipilih perusahaan. Semua orang yang terlibat 
dalam bisnis mulai dari manajer personalia sampai kepada konsultan departemen 
humas mempunyai hak untk memberikan kontribusi terhadap proses strategi. 
Ketiga, strategi bukanlah sekedar mengimplementasikan cara-cara 
mengatur keuangan, akuntansi, SDM dan teknologi informasi yang telah berhasil 
digunakan oleh perusahaan lain. Strategi yang berhasil sangat jarang yang 
merupakan strategi menyontek. Strategi dibuat berdasarkan strategi yang tidak 
berhasil dijalankan oleh pesaing perusahaan dan bukanlah berfokus kepada apa 
yang dapat dilakukan pesaing, atau strategi apa yang sedang dijalankan oleh 
pesaing saat ini.  
 
2.1.5. Strategi Pemasaran  
1. Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran adalah pedoman yang digunakan oleh manajemen 
puncak untuk membuat keputusan tentang bagaimana, kapan dan dimana untuk 
bersaing. Karena hubungan yang dekat ini, sangat penting untuk memeriksa 
aspek-aspek utama dari mendesain dan mengimplementasikan strategi bisnis. 
Perusahaan akan memulai dengan, melihat hakikat dan lingkup dari strategi 
korporasi/perusahaan, diikuti dengan mendiskusikan hubungan antara strategi 
bisnis dan strategi pemasaran. Selanjutnya, perusahaan akan menggambarkan dan 
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mengilutrasikan proses strategi pemasaran. Terakhir, perusahaan akan memeriksa 
langkah-langkah dalam menyiapkan perencaan strategi pemasaran (Purwanto dan 
Gunadi, 2008 : 12). 
Strategi pemasaran merupakan strategi untuk melayani pasar atau segmen 
pasar yang dijadikan target oleh seseorang pengusaha. Oleh karena itu, strategi 
pemasaran merupakan kombinasi dari bauran pemasaran yang akan diterapkan 
oleh pengusaha untuk melayani pasarnya. Bauran pemasaran ini haruslah diatur 
sedemikian rupa sehingga akan dapar berfungsi sebagai senjata yang tepat dalam 
pertandingannya di pasar melawan pesaing-pesaingnya. Oleh karena itu maka 
senjata itu harus disesuaikan dengan keadaan pasar serta kondisi persaingan yang 
dihadapinya. (Gitosudarmo, 2012: 163-164) 
2. Bauran Pemasaran  
Proses pemasaran adalah proses tentang bagaimana pengusaha tentang 
bagaimana pengusaha dapat mempengaruhi konsumen agar para konsumen 
tersebur menjadi tahu, senang lalu membeli produk yang ditawarkannya dan 
akhirnya konsumen menjadi puas sehingga akan selalu membeli produk 
perusahaan itu. Bagaimana caranya pengusaha itu agar dapat mempengaruhi 
konsumennya merupakan hal yang memerlukan perencanaan dan pengawasan 
yang matang serta perlu dilakukan tindakan-tindakan konkrit dan terprogram. 
Untuk keperluan tersebut pengusaha dapat melakukan tindakan-tindakan yang 
terdiri dari 4 macam yaitu tindakan mengenai: (Gitosudarmo, 2012: 203-214) 
a. Strategi Produk (Product) 
1) Konsep produk 
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Konsep produk merupakan suatu pengertian atau pandangan konsumen 
terhadap suatu produk yang dibutuhkan dan diinginkannya. Konsumen akan 
memiliki konsep atau pandangan tertentu terhadap suatu produk. Arti teknis atau 
fungsi teknis suatu produk merupakan pangkal tolak dari esensi suatu produk oleh 
karena itu maka fungsi teknis ini sering disebut sebagai “Produk Pangkal” atau 
“Generic Product” atau “Produk Generik”. Contoh konkretnya adalah Obat 
Generik merupakan obat tanpa adanya label/merk/aturan pakai. Sehingga produk 
semacam ini menjadi lebih murah sehingga terjangkau oleh masyarakat kalangan 
bawah. 
Dengan kelengkapan atribut seperti label, merk dan aturan pakai, maka 
konsumen akan menjadi lebih mantap dan yakin akan kemampuan produk 
tersebut serta tidak lepas pula unsur gengsi atau status sosialnya, pertimbangan 
keamanan, kesehatan serta pertimbangan lingkungan dan sebagainya. Unsur 
tersebut dikenal sebagai “Generic Need. Produk yang mampu memberikan arti 
terhadap kedua sifat tersebut akan mampu menarik konsumen dan kemudia 
membuat konsumen tersebut terdorong untuk membelinya dan setelah membeli 
mereka akan dapat menjadi puas sehingga terjadilah pembelian yang berulang-
ulang oleh konsumen terhadap produk tertentu itu. 
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2) Siklus kehidupan produk 
Setiap produk akan mengalami siklus perputaran terhadap kehidupannya. 
Tahap yang paling awal dari masa hidupnya suatu produk dimulai dari suatu tahap 
yang disebut tahap perkenalan atau Introduction (memperkenalkan produk kepada 
masyarakat), tahap berikutnya adalah tahap pertumbuhan (kelanjutan dari tahap 
perkenalan yang berhasil, setelah banyak anggota masyarakat yang mengenal 
akan produk itu maka diharapkan masyarakat akan menjadi menyenangi produk 
tersebut). 
Tahap berikutnya lagi adalah menginjak pada tahap kedewasaan (maturity) 
yakni tahap yang menunjukkan adanya masa kejenuhan di mana masyarakat atau 
konsumen sudah jenuh sehingga menjadi sukar untuk meningkatkan penjualan 
produk tersebut. Tahap yang terakhir adalah tahap penurunan (Decline) yaitu 
tahap dimana masyarakat sudah tidak menyenangi produk tersebut sehingga 
penjualan akan segera merosot tajam. 
 
 
GENERIC NEEDS 
- Status Simbol 
- Persepsi Sosial 
 
 
 
 
 
- Pertimbangan Keamanan 
- Pertimbangan Lingkungan 
GENERIC 
PRODUCT  
(ASPEK TEKNIS) 
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b. Strategi Harga 
Pengusaha perlu memikirkan tentang penetapan harga jual produknya 
secara tepat karena harga yang tidak tepat akan berakibat tidak menarik para 
pembeli untuk membeli barang tersebut. Dalam hal ini terdapat beberapa dasar 
penetapam harga diantaranya, yang pertama tentang biaya (biaya produksi yang 
telah dikeluarkan untuk meghasilkan barang tersebut tentu saja akan menjadi 
pertimbangan utama bagi pengusaha dalam menentukan harga jual produknya 
itu). 
Kedua, konsumen (perubahan strategi harga akan mengakibatkan 
perubahan konsumen yang menjadi sasaran pasar bagi perusahaan. Dengan 
berubahnya sasaran pasar itu akan berakiat berubahnya cara menjaga hubungan 
baik dengan konsumen tersebut karena sasaran pasar yang berbeda akan memiliki 
kebiasaan yang berbeda, keinginan yang berbeda dan seleranyapun akan berbeda 
pula. 
Perkenalan 
Pertumbuhan 
Kedewasaan 
Penurunan 
Volume 
Penjualan 
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Ketiga, persaingan (dalam hal ini kita menetapkan harga menurut 
kebutuhan perusahaan dalam hal persaingannya dengan perusahaan lain yang 
sejenis dan merupakan pesaing-pesaingnya. Dalam situasi tertentu sering 
perusahaan harus menetapkan harga jualnya jauh di bawah biaya produksinya, hal 
ini dilakukan karena pertimbangan untuk memenangkan persaingan.  
c. Strategi saluran distribusi 
Pengusaha haruslah menyebarkan barang-barang ke tempat konsumen itu 
berada. Hal ini merupakan tugas untuk mendistribusikan barangnya kepada 
konsumen. Untuk keperluan tersebut pengusaha dapat menggunakan berbagai 
bentuk saluran distribusi yang mungkin dilakukannya. Adapun bentuk-bentuk 
saluran distribusi yang ada dapat dibedakan menjadi 2 macam yakni : 1) saluran 
distribusi langsung, pengusaha berusaha untuk menyalurkan barang-barangnya 
yang dibeli oleh konsumen secara langsung ke tempat konsumen tinggal. 
Di pihak lain pengusaha juga memperoleh keuntungan dengan adanya 
kontak langsung karena mereka akan dapat mengetahui lebih akrab lagi dengan 
konsumen mereka. 2) saluran distribusi tidak langsung, pengusaha menggunakan 
pihak luar untuk membantu menyalurkan barang-barangnya kepada konsumen. 
Pihak luar tersebut merupakan penyalur, karena jika dilakukan oleh pengusaha 
langsung akan memakan biaya yang sangat mahal. 
d.  Strategi Promosi 
1)  Pengertian Strategi Promosi 
Menurut Kasmir dalam Sanwani, Herwanti dan Jufri (2017: 9), strategi 
promosi adalah suatu rencana untuk penggunaan yang optimal atas sejumlah 
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elemen-elemen promosi: periklanan, hubungan masyarakat, penjualan pribadi, dan 
promosi penjualan. Para manager pemasaran menentukan tujuan dari strategi 
promosi penjualan dari sudut tujuan keseluruhan perusahaan bagi bauran 
pemasaran: produk, tempat (distribusi), promosi dan harga. 
2)     Tujuan Strategi Promosi 
Adapun promosi yang diselenggarakan oleh bank, bertujuan untuk : 
Menyampaikan informasi (Informing), Membujuk nasabah sasaran (Persuading), 
Mengingatkan (Reminding). (Sanwani, Herwanti dan Jufri 2017: 9) 
3) Sarana Promosi 
Menurut Rangkuti (2009: 23), ada empat macam sarana promosi yang 
dapat digunakan, yaitu Pertama, Periklanan (Advertising) adalah komunikasi 
nonindividu dengan sejumlah biaya, melalui berbagai media (seperti media cetak, 
media elektronik, media outdoor) yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga 
nirlaba serta individu dengan mempresentasikan gagasan atau ide promosi dari 
barang atau jasa tertentu. Pada iklan biasanya ditampakkan organisasi yang 
mensponsorinya. 
Kedua, penjualan perseorangan (personal selling) adalah interaksi 
antarindividu, saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, 
memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 
menguntungkan dengan pihak lain. Alat komunikasi umum yang digunakan pada 
personal selling adalah presentasi penjualan, pertemuan penjualan, program 
intensif dan sampel wiraniaga. 
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Ketiga, publisitas adalah usaha untuk merangsang permintaan terhadap 
suatu produk secara nonpersonal dengan membuat berita yang bersifat komersial 
tentang produk tersebut dalam media tercetak atau tidak, maupun hasil wawancara 
yang disiarkan dalam media tersebut. Alat komunikasi umum yang digunakan 
pada saat melakukan publikasi adalah pers, pidato atau seminar, laporan tahunan, 
dan donasi serta hubungan masyarakat. 
Keempat, promosi penjualan (sales promotion) adalah salah satu kegiatan 
promosi untuk melakukan rangsangan kepada konsumen untuk melakukan 
pembelian. Ciri komunikasi promosi penjualan adalah komunikasi, insentif, dan 
undangan. Dalam promosi penjualan ini perusahaan menggunakan alat-alat 
tertentu, seperti hadiah, paket harga, peragaan, pameran, demonstrasi dan contoh 
barang.  
4) Promosi sebagai proses komunikasi 
Komunikasi pemasaran merupakan kegiatan komunikasi yang dilakukan 
oleh penjual dengan pembelinya dan merupakan kegiatan yang membantu dalam 
pengambilan keputusan di bidang pemasaran serta mengarahkan pertukaran agar 
lebih memuaskan dengan cara menyadarkan semua pihak untuk berbuat lebih 
baik. Komunikasi yang efektif biasanya menggunakan langkah-langkah yang 
perlu dilakukan, diantaranya : mengidentifikasi target audiens (sasarannya jelas), 
menentukan respon yang diinginkan (respon yang diinginkan setiap pemasar 
tentunya adalah pembelian saat itu juga), perancangan pesan (pesan yang menarik 
dan mampu membangkitkan minat pembeli) (Gitosudarmo, 2012: 293-296) 
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5) Jenis-jenis komunikasi 
Ada dua jenis komunikasi pemasaran yaitu komunikasi personal dan 
komunikasi non personal (Gitosudarmo, 2012: 298-299). Komunikasi personal 
adalah komunikasi dengan kontak langsung pihak pengusaha dengan 
konsumennya. Saluran komunikasi personal ini dapat dilakukan dengan berbagai 
bentuk yaitu : advocate Channels (memberi motivasi terhadap konsumen), expert  
Channels (memberi pernyataan/ komentar terhadap konsumen), Social Channels 
(anggota masyarakat/perkumpulan yang membuat pernyataan kepada konsumen, 
Word of mouth influence (komentar masyarakat secara tidak langsung, seringkasi 
berbentuk gosip). 
Komunikasi nonpersonal adalah komunikasi yang membawa pesan tanpa 
melalui kontak pribadi. Saluran komunikasi nonpersonal ini meliputi media massa 
(media cetak, elektronik, dan display), suasana (lingkungan yang diciptakan untuk 
meningkatkan hasrat pembeli pada suatu produk), kejadian (suatu kesempatan 
yang sengaja dirancang untuk berkomunikasi dengan target audiens atau target 
konsumen).  
3. Proses Strategi Pemasaran 
Analisis situasi strategi mempertimbangkan analisis pasar dan persaingan, 
segmentasi pasar, pembelajaran berkelanjutan tentang pasar. Mendesain strategi 
pemasaran memeriksa sasaran pelanggan dan strategi posisi, strategi hubungan 
dan perencanaan produk baru. Implementasi strategi dan manajemen 
mempertimbangkan desain organisasi dan implementasi serta pengendalian 
strategi pemasaran. Proses strategi pemasaran terdiri dari analisis situasi strategi, 
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mendesain strategi penggerak pasar, pengembangan program produk pasar, 
implementasi dan mengelola strategi pendorong pasar (Purwanto dan Gunadi, 
2008: 21-22). 
 
2.2.    Penghimpunan Dana 
2.2.1.  Pengertian Penghimpunan Dana 
Penghimpunan dana adalah kegiatan usaha BMT yang dilakukan dengan 
kegiatan usaha penyimpanan. Simpanan merupakan dana yang dipercayakan oleh 
anggota, calon anggota, atau BMT lain dalam bentuk simpanan dan simpanan 
berjangka. Adapun Penghimpunan dana oleh BMT diperoleh melalui simpanan, 
yaitu dana yang dipercayakan oleh nasabah kepada BMT untuk disalurkan ke 
sektor produktif dalam bentuk pembiayaan. Simpanan ini dapat berbentuk 
tabungan wadi’ah, simpanan mudharabah jangka pendek dan jangka panjang. 
Tujuan utama masyarakat menyimpan uang biasanya adalah untuk keamanan 
uangnya. Kemudian untuk melakukan investasi dengan harapan memperoleh 
bunga dari hasil simpanannya. Selain itu juga untuk memudahkan melakukan 
transaksi pembayaran (Sanwani, Hewanti, dan Jufri 2017: 7). 
 
2.2.2.  Produk Penghimpunan Dana 
Sama halnya dengan produk pada perbankan konvensional, produk 
perbankan syariah di bidang penghimpunan dana ini disebut sebagai simpanan 
yaitu dana yang dipercayakan oleh masyarakat kepada bank berdasarkan 
perjanjian penyimpanan dana dalam bentuk giro, deposito, sertifikat deposito, 
tabungan dan atau bentuk lainnya yang dipersamakan dengan itu. (Umam, 2009: 
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xlv-xv). Implementasi prinsip syariah dalam produk giro, deposito, sertifikat 
deposito dan tabungan adalah sebagai berikut : 
1. Giro 
Produk giro dapat menggunakan akad wadiah di dalamnya, maka pihak 
bank selaku penerima titipan dana dapat menggunakan dana titipan tersebut (yang 
dipakai akad wadiah ad-dhamanah), sehingga biasanya bank akan memberikan 
imbalan kepada nasabah penyimpan sejumlah bonus yang besarnya sesuai dengan 
kebijakan bank dan tidak diperjanjikan di awal. Sedangkan dalam hal bank 
menggunakan akan mudharabah dalam operasionalnya maka didalamnya terdapat 
penentuan nisbah bagi hasil antara bank dan nasabah di awal perjanjian.  
Pada giro wadiah nasabah terhindar dari risiko kehilangan/ berkurangnya 
dana yang disimpan (jadi lebih safety), sedangkan pada giro mudharabah nasabah 
menanggung risiko berkurangnya dana yang disimpan dan sekaligus peluang 
untuk mendapatkan keuntungan dinansial dengan mendapatkan kompensasi 
berupa bagi hasil yang besarnya sesuai dengan nisbah sebagaimana telah 
diperjanjikan di awal. 
2. Deposito  
Produk deposito karena memang ditujukan sebagai sarana investasi, maka 
dalam praktek perbankan syariah hanya digunakan akad mudharabah. Melalui 
akad mudharabah ini pada awal perjanjian sudah ditentukan berapa nisbah bagi 
hasil baik bagi pihak nasabah maupun bagi pihak bank syariah sendiri. 
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3. Tabungan 
Seperti pada giro, maka dalam produk tabungan ini nasabah dapat memilih 
untuk menggunakan akad wadiah atau mudharabah. Keuntungan maupun risiko 
yang ada sama halnya dengan pada giro, sedangkan perbedaanya terletak pada 
mekanisme pengambilan dana yang disimpan oleh nasabah  
 
2.3    Hasil Penelitian yang Relevan 
Penelitian ini tidak terlepas dari hasil penelitian-penelitian yang pernah 
dilakukan sebagai hasil perbandingan dan kajian. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui strategi apa saja yang digunakan BMT Al Firdaus sebagai lembaga 
keuangan syariah non bank dalam upaya penghimpunan dana tabungan pada pasar 
Ir. Soekarno.  Agar dapat diketahui secara signifikansi atau perbedaan penelitian 
terdahulu dengan penelitian yang akan dilakukan baik secara teori, metodologi 
dan lain sebagainya. 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh Zakariah, A. Zakariah, 
Astuti, Ridwan, Maryam (2017:1) menunjukkan hasil bahwa faktor strategi 
pemasaran untuk keputusan penghimpunan dana nasabah untuk memilih BMT di 
Kabupaten Kolaka adalah produk, tempat dan promosi. 
Berbeda dengan penelitian Rahmawaty (2014:1) mengungkapkan bahwa 
pertama, persepsi tentang bunga bank berpengaruh secara positif dan signifikan 
terhadap minat menggunakan produk bank syariah. Kedua, persepsi tentang 
sistem bagi hasil berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat 
menggunakan produk bank syariah. Ketiga, persepsi tentang produk bank syariah 
tidak berpengaruh terhadap minat menggunakan produk bank syariah. 
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Sementara itu, menurut Kanzu dan Soesanto (2016: 9-10) tingkat persepsi 
kualitas pelayanan nasabah terhadap BNI Syariah dapat meningkatkan kepuasan 
religius nasabah BNI Syariah Semarang dengan memberikan ketanggapan 
pelayanan yang baik, memberikan jaminan pelayanan yang baik, memberikan 
empati pelayanan yang baik, memberikan kehandalan yang baik, memberikan 
fasilitas yang baik. 
 Penelitian yang dilakukan Putri dan Syathiri (2016:10) mengungkapkan 
bahwa minat masyarakat untuk menjadi anggota, mengenalkan kepada orang lain, 
rekan sejawat dan keluarga sangat tinggi. Seiring dengan minat masyarakat 
berpengaruh secara signifikan terhadap keberadaan BMT. BMT perlu 
mengadakan sosialiasi yang lebih lanjut tentang keberadaannya sebagai jasa 
keuangan syariah. 
Sedangkan penelitian (Mujib, 2016: 1) mengungkapkan Tuntutan dunia 
perbankan pada era globalisasi ini memacu berbagai perusahaan yang bergerak di 
bidang perbankan untuk lebih bersaing secara kompetitif. Salah satu cara 
menghadapi persaingan ini, perusahaan di tuntut untuk meningkatkan dan 
mengembangkan kualitas dan kuantitas perusahaan baik dalam hal pelayanan, 
kualitas produk, pengembangan tekhnologi, maupun keefektifan dan keefisienan 
perusahaan agar tujuan perusahaan tercapai. 
Menurut Rusdianto dan Ibrahim (2016:1), produk-produk bank syariah 
yang ada di lembaga keuangan mikro khususnya di kecamatan Kota Pati 
mempunyai dampak bagi masyarakat, hal ini membuktikan bahwa produk-produk 
(tabungan) lembaga keuangan mikro mempunyai manfaat bagi nasabah atau 
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masyarakat. Sedangkan persepsi masyarakat dapat menjadi variabel moderating, 
karena Bank Umum mampu memberikan edukasi kepada masyarakat bahwa 
produknya terbebas dari unsur riba.  
Berdasarkan beberapa penelitian diatas, peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian pada BMT Al Firdaus dan pasar Ir Soekarno. Peneliti ingin mengetahui 
strategi apa yang digunakan BMT Al Firdaus dalam usaha penghimpunan dana 
tabungan pada pasar Ir. Soekarno. Karena ada beberapa faktor yang peneliti 
ketahui diantaranya, BMT Al Firdaus sudah cukup lama berdiri, yakni pada tahun 
1999, sudah melakukan pendekatan-pendekatan, namun sampai akhir tahun ini 
baru ada 15 orang yang menabung pada BMT Al Firdaus padahal dari segi jarak, 
jarak pasar ke BMT hanya sekitar 800 meter. Maka dari itu, penelitian ini akan 
fokus pada judul “STRATEGI PENGHIMPUNAN DANA TABUNGAN BMT 
AL FIRDAUS PADA PEDAGANG DI PASAR Ir. SOEKARNO 
SUKOHARJO”. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1.   Desain Penelitian 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi BMT Al 
Firdaus dalam menghimpun dana dari pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo. 
Metode penelitian kualitatif merupakan prosedur penelitian yang menghasilkan 
daya deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku 
yang dapat diamati. Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research) 
yaitu peneliti berangkat ke lapangan untuk mengadakan pengamatan tentang 
sesuatu fenomena dalam suatu keadaan alamiah atau insitu dengan membuat 
catatan lapangan secara ekstensif yang kemudian dibuatkan kodenya dan 
dianalisis dengan berbagai cara (Moleong, 2013: 4-5). 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif analisis deskriptif. 
Artinya pendekatan ini memandu peneliti untuk mengeksplorasi dan atau 
memotret situasi sosial yang akan diteliti secara menyeluruh, luas dan mendalam 
(Sugiyono, 2014: 209). 
 
3.2.  Subyek dan Informan Penelitian 
3.2.1. Subyek Penelitian 
Menurut Hadi (1986) dalam Sugiyono (2015)  mengungkapkan bahwa 
subyek adalah orang yang paling tahu tentang dirinya sendiri, apa yang 
dinyatakan oleh subyek kepada peneliti adalah benar dan dapat dipercaya, 
interprestasi subyek tentang pertanyaan-pertanyaan yang diajukan peneliti 
kepadanya adalah sama dengan apa yang dimaksudkan oleh peneliti.  
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Adapun yang menjadi subyek dalam penelitian ini adalah pedagang pasar 
Ir. Soekarno, Staff marketing dan manajer KJKS BMT Al Firdaus Sukoharjo. 
 
3.2.2. Informan Penelitian 
Dalam penelitian kualitatif tidak menggunakan populasi, karena penelitian 
kualitatif berangkat dari kasus tertentu yang ada pada situasi sosial tertentu dan 
hasil kajiannya tidak akan diberlakukan ke populasi, tetapi ditransferkan ke 
tempat lain pada situasi sosial yang memiliki kesamaan dengan situasi sosial pada 
kasus yang dipelajari. Sampel dalam penelitian kualitatif bukan dinamakan 
responden, tetapi sebagai nara sumber atau partisipan, informan, teman dan guru 
dalam penelitian (Sugiyono, 2014: 216). 
Teknik penunjukan informan dalam penelitian ini menggunakan teknik 
snowball sampling. Snowball sampling adalah teknik pengambilan sampel sumber 
data, yang awalnya jumlahnya sedikit, lama-lama menjadi besar. Hal ini 
dilakukan karena dari jumlah sumber data yang sedikit itu belum mampu 
memberikan data yang lengkap dan pasti, maka mencari orang lain lagi yang 
dapat digunakan sebagai sumber data, dengan demikian jumlah sampel sumber 
data akan semakin membesar (Sugiyono, 2010: 392).  
Adapun informan pada penelitian ini adalah pedagang di pasar Ir. 
Soekarno Sukoharjo dan Staff, Manajer di KJKS BMT Al Firdaus. Peneliti 
menggunakan snowball sampling dan purposive sampling. Dengan menggunakan 
metode purposive sampling maka peneliti akan mendapat informasi dari staff 
pemasaran dan manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, karena peneliti menganggap 
orang tersebut yang dianggap paling tahu.  
32 
 
32 
 
Peneliti juga menggunakan metode snowball sampling, karena 
kemungkinan ada penambahan jumlah pedagang yang akan peneliti wawancarai. 
Jadi, dari awalnya 5 pedagang yang peneliti wawancara yaitu 3 orang yang sudah 
menabung di BMT Al Firdaus dan 2 orang yang belum menabung di BMT Al 
Firdaus.  
Peneliti akan menggunakan klasifikasi pada metode snowball sampling, 
yakni membagi dua kelompok yang akan peneliti wawancara lebih lanjut. Dari 
pihak yang sudah menabung peneliti akan mewawancarai 3 kelompok pedagang, 
yaitu 6 orang pedagang fashion/baju, 1 orang pedagang plastik, dan 1 orang 
pedagang snack. Sementara dari pihak yang belum menabung di BMT Al Firdaus, 
peneliti akan mewawancarai 3 kelompok pedagang juga yaitu 6 orang pedagang 
fashion/baju, 2 orang pedagang plastik dan 2 orang pedagang snack. Dari total 
pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo yaitu 442 pedagang (224 kios dan 218 
los). 
 
3.3.   Lokasi dan Waktu Penelitian 
3.3.1. Lokasi Penelitian 
Dalam penelitian ini, peneliti hadir secara langsung dilapangan yang 
berlokasi di pasar Ir Soekarno Sukoharjo dan juga KJKS BMT Al Firdaus 
Sukoharjo. Dengan bertindak sebagai pengumpul data yang di lapangan yang 
dilakukan pada tanggal 8 Januari 2018 dengan 7 informan diantaranya 5 pedagang 
dan staff marketing, manajer dari KJKS BMT Al Firdaus Sukoharjo. Peneliti 
melakukan observasi awal dengan ke 7 informan tersebut. Dari 5 pedagang 
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tersebut kami ambil dari 3 orang yang sudah menjadi nasabah BMT Al Firdaus 
dan 2 orang lainnya yang belum menjadi nasabah di BMT Al Firdaus.  
Observasi awal yang dilakukan oleh peneliti adalah untuk mendapatkan 
keabsahan hasil penelitian baik data primer yaitu dengan melakukan wawancara 
dengan pedagang pasar Ir Soekarno Sukoharjo dan juga dengan staff marketing, 
manager di KJKS BMT Al Firdaus. Dan melakukan observasi lanjutan dengan 
tempat yang sama untuk melengkapi data dan keabsahan data. Dari lokasi tersebut 
peneliti bermaksud memahami tentang fenomena dan fakta-fakta yang terjadi di 
lapangan serta tempat dimana peneliti dapat memperoleh data dan informasi yang 
diperlukan.  
 
3.3.2. Waktu Penelitian 
Waktu penelitian yang direncanakan dari pengajuan judul penelitian, 
penyusunan proposal penelitian, pengumpulan data - data sampai terlaksananya 
penelitian ini. Dari bulan 8 Januari s/d bulan Agustus 2018 atau sekitar 7 bulan 
penelitian ini dilakukan. 
 
3.4.   Data dan Sumber Data 
3.4.1. Data Primer 
Data primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada 
pengumpul data (Sugiyono, 2015: 308). Sumber data utama dicatat melalui 
catatan tertulis atau melalui perekaman video/audio tape, pegambilan foto atau 
film. Pencatatan sumber data utama melalui wawancara atau pengamatan berperan 
serta merupakan hasil usaha gabungan dari kegiatan melihat, mendengar dan 
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bertanya. Manakah dari ketiga kegiatan yang dominan, jelas akan bervariasi dari 
satu waktu ke waktu lain dan dari satu situasi ke situasi lainnya (Moleong, 2013: 
157-158). 
Data primer pada penelitian ini didapatkan melalui observasi dan 
wawancara langsung dengan informan, dalam hal ini adalah pedagang di pasar Ir 
Soekarno, Staff marketing dan manajer KJKS BMT Al Firdaus Sukoharjo untuk 
melengkapi data. 
 
3.4.2  Data Sekunder 
Data sekunder adalah sumber yang tidak langsung memberikan data 
kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen 
(Sugiyono, 2015: 308-309). Dilihat dari segi sumber data, bahan tambahan yang 
berasal dari sumber tertulis dapat dibagi atas sumber buku dan majalah ilmiah, 
sumber dari arsip, dokumen pribadi dan dokumen resmi. Sumber berupa buku dan 
majalah ilmiah juga termasuk kategori ini. Buku, disertasi atau tesis, biasanya 
tersimpan di perpustakaan (Moleong, 2013: 159). 
Data sekunder yang diperlukan dalam penelitian ini antara lain gambaran 
umum mengenai penghimpunan dana tabungan di BMT, faktor-faktor yang 
mempengaruhi minat menabung para pedagang, jurnal serta data relevan lainnya 
yang diperlukan dalam penelitian ini. 
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3.5.   Teknik Pengumpulan Data 
3.5.1.  Observasi 
Jenis observasi yang digunakan pada penelitian ini adalah observasi terus 
terang atau tersamar, artinya peneliti dalam melakukan pengumpulan data 
menyatakan terus terang kepada sumber data, bahwa ia sedang melakukan 
penelitian. Jadi mereka yang diteliti mengetahui sejak awal sampai akhir tentang 
aktivitas peneliti (Sugiyono, 2010 : 405-406). 
Dengan demikian peneliti akan melakukan observasi di pasar Ir. Soekarno 
Sukoharjo dan BMT Al Firdaus Sukoharjo. Dalam melakukan observasi tersebut, 
peneliti akan berterus terang bahwa sedang melakukan penelitian. Dengan 
melakukan pengamatan langsung baik dengan wawancara ataupun catatan dan 
dokumentasi guna mendapatkan keabsahan data.  
FORM OBSERVASI 
 
 
 
 
ISI 
Subyek  
Tujuan Observasi  
Indikator  
Hari / Tanggal: 
 Observer : 
 Lokasi : 
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3.5.2.  Wawancara 
Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan itu 
dilakukan oleh dua pihak yaitu pewawancara (interviewer) yang mengajukan 
pertanyaan dan terwawancara (interviewee) yang memberikan jawaban atas 
pertanyaan itu (Moleong,2013: 186) 
Teknik wawancara yang digunakan adalah wawancara semiterstruktur, 
jenis wawancara ini sudah termasuk dalam kategori in-dept interview, di mana 
dalam pelaksanaannya lebih bebas bila dibandingkan dengan wawancara 
terstruktur. Tujuan dari wawancara jenis ini adalah untuk menemukan 
permasalahan secara lebih terbuka, dimana pihak yang diajak wawancara diminta 
pendapat, dan ide-idenya. Dalam melakukan wawancara, peneliti perlu 
mendengarkan secara teliti dan mencatat apa yang dikemukakan oleh informan. 
(Sugiyono, 2010: 413) 
Dengan menggunakan teknik wawancara semiterstruktur, maka peneliti 
akan meminta pendapat serta ide-ide yang informan ungkapkan, kemudian 
peneliti akan mencatat ide-ide mereka, untuk perbaikan kedepannya. Pada teknik 
wawancara ini, peneliti menggali dan mengumpulkan data dengan mengajukan 
beberapa pertanyaan secara lisan. Dalam hal ini, yang menjadi subyek atau 
informan adalah pedagang di pasar Ir Soekarno, Staff marketing dan manajer 
KJKS BMT Al Firdaus Sukoharjo.  
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FORM WAWANCARA 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.5.3.  Dokumentasi 
Dokumentasi dalam penelitian adalah berupa gambar atau foto yang 
meliputi lingkungan yang diteliti, subyek yang diteliti dan kegiatan yang diteliti 
sebagai bentuk buktu konkrit bahwa peneliti telah melakukan penelitian. 
Dokumentasi ini dilakukan ketika peneliti melakukan penelitian. Dokumentasi ini 
dilakukan ketika peneliti melakukan pengumpulan data dilapangan dan akan 
disertakan pada bagian lampiran penelitian. 
 
3.5.4.  Studi Literatur 
Studi literatur adalah kegiatan yang meliputi mencari informasi secara 
literatur, melokalisasi, menganalisis dokumen yang berhubungan dengan masalah 
yang akan diteliti, dokumen bisa berupa teori-teori dan bisa pula hasil penelitian 
yang telah dikaukan mengenai permasalahan yang akan diteliti. 
 
 
Hari  : 
Tanggal : 
Pewawancara : 
PERTANYAAN POKOK 
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3.6.   Teknik Analisis Data 
Dalam hal analisis data kualitatif, Bogdan menyatakan bahwa  Analisis 
data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh 
dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan-bahan lain, sehingga dapat 
mudah dipahami dan temuannya dapat diinformasikan kepada orang lain. Analisis 
data dilakukan dengan mengorganisasikan data, menjabarkannya ke dalam unit-
unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana yang penting 
dan yang akan dipelajari dan membuat kesimpulan yang dapat diceritakan kepada 
orang lain. (Sugiyono, 2010: 427) 
Teknik analisis data yang digunakan adalah triangulasi. Triangulasi 
diartikan sebagai teknik pengumpulan data yang bersifat menggabungkan dari 
berbagai teknik pengumpulan data dan sumber data yang telah ada. Triangulasi 
dibagi menjadi 2 (Sugiyono, 2010: 423-424) yaitu: 
1. Triangulasi teknik 
Triangulasi teknik adalah peneliti menggunakan teknik pengumpulan data 
yang berbeda-beda untuk mendapatkan data dari sumber yang sama. Peneliti 
menggunakan observasi partisipasif, wawancara mendalam dan dokumentasi 
untuk data yang sama secara serempak  
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2. Triangulasi Sumber 
Triangulasi sumber adalah untuk mendapatkan data dari sumber yang 
berbeda-beda dengan teknik yang sama 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Wawancara 
Mendalam 
A 
B 
C 
Observasi 
partisipatif 
Wawancara 
mendalam 
Dokumentasi 
Sumber 
Data Sama 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
4.1.  Gambaran Umum penelitian 
Pada BAB IV ini Peneliti akan memaparkan fokus dari penelitian ini yaitu 
strategi penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus pada pedagang di pasar Ir. 
Soekarno Sukoharjo dengan menggunakan metode kualitatif dan pendekatan 
analisis deskriptif. Artinya data yang dikumpulkan adalah data berupa kata – kata, 
gambar dan bukan angka – angka.  
Dengan demikian laporan penelitian akan berisi kutipan -kutipan data 
untuk memberi gambaran penyajian laporan yang berisi naskah wawancara, 
catatan lapangan, foto, video tape, dokumen pribadi, catatan atau memo dan 
dokumen resmi lainnya (Lexy dan Moleong, 2013:11). 
Pada bab 4 ini, akan di bahas tentang 3 poin penting yaitu sejarah 
berdirinya BMT Al Firdaus Sukoharjo (visi, misi dan tujuan BMT Al Firdaus 
Sukoharjo, produk simpanan yang ada di BMT Al Firdaus Sukoharjo), hasil 
penelitian (strategi dan faktor yang mempengaruhi dalam usaha penghimpunan 
dana tabungan BMT AL Firdaus pada pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo), 
pembahasan. 
 
4.2. Sejarah Berdirinya BMT Al Firdaus Sukoharjo 
BMT Al Firdaus Sukoharjo pada awal berdiri hanyalah sebuah unit dari 
koperasi karyawan masjid Baiturrohman atau BMT Ar-Rohman,  tepatnya pada 
tahun 1999, dengan modal awal hanya sekitar kurang lebih Rp 3.500.000,00,-. 
Pada saat itu, pengelola ada 11 orang yang mendapat gaji dari pemerintah selama 
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7 bulan. Setelah 7 bulan tersebut , BMT diharapkan bisa mandiri. Karena begitu 
banyaknya persoalan yang di hadapi pada waktu itu, sehingga BMT Ar-Rohman 
tidak bisa berjalan seperti yang di harapkan, terutama masalah-masalah internal 
antara pengurus BMT dengan pengurus masjid besar Baitturrohman, sehingga 
dalam kurun 5 tahun, perkembangan BMT Ar-Rohman tidak menunjukkan 
perkembangan yang bagus, sehingga pendapatan BMT sangat minim. Hal ini 
berimbas pada kesejahteraan pengelola yang tidak terpenuhi, sehingga satu 
persatu pengelola mengundurkan diri, dari 11 orang menjadi hanya 3 orang yang 
masih bertahan hingga saat ini.  
Pada tahun 2004, karena tidak adanya titik temu antara pengurus BMT 
dengan pengurus masjid besar Baiturrahman, akhirnya BMT Ar-Rohman 
mengajukan badan hukum sendiri denggan berganti nama menjadi “BMT AL-
FIRDAUS”. Dengan adanya badan hukum yang baru dan penggelolaan yang baru, 
akhirnya BMT mulai menggalami perkembangan yang mengembirakan. Asset 
mulai bertambah terus yang diikuti dengan pendapatan yang bertambah pula. 
Tahun 2008, BMT mengadakan PAD (Perubahan Anggaran Dasar), dari 
KSP (Koperasi Simpan Pinjam) menjadi KJKS (Koperasi Jasa Keuangan Syariah) 
dengan badan hukum No: 518/051.a/BH/PAD/VI/2008 tanggal 02 Juni 2008. Dari 
asset 100 juta-an pada tahun 2004, dengan pengelola hanya 3 orang. Sekarang 
mengalami perkembangan yang cukup signifikan. Dilihat dari asset yang lebih 
dari 5 Milyar dengan penggelola 13 orang, dan kantor di 3 tempat.  
 Kantor BMT Al Firdaus yang tadinya kontrak dan berpindah-pindah, 
sekarang telah memiliki kantor sendiri dengan anggota yang lebih dari 1400 
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orang, dan jangkauan  pemasaran yang hampir merata di wilayah kabupaten 
Sukoharjo. Kantor pusat berada di Jl. Prof Dr. Soepomo, SH. No. 18 Rt.01 Rw.III 
Sukoharjo Kabupaten Sukoharjo. Kantor cabang berada di Komplek Pasar Godog 
Polokarto, dan Kantor cabang pembantu yang berada di pasar Bugel Kios No. B21 
PolokartoHarapan kedepannya, BMT Al-firdaus bisa berkembang lebih pesat lagi, 
dan tumbuh menjadi BMT yang lebih bermanfaat bagi umat dan masyarakat. 
(Sumber: wawancara dengan Bapak Sugeng, manager BMT Al Firdaus 
Sukoharjo) 
 
4.2.1. Visi, Misi dan Tujuan BMT Al Firdaus Sukoharjo 
BMT Al Firdaus memiliki 2 visi diantaranya adalah menjadikan BMT 
sebagai lembaga keuangan syariah yang mandiri kredibel, inovatif dan 
professional, dan ikut mewujudkan perekonomian yang adil dan mensejahterakan 
bagi semua sesuai syariah. Selain visi, tentu BMT juga mempunyari misi, misi 
dari BMT Al Firdaus adalah menjadikan BMT sebagai lembaga yang berbasis 
syariah, menjadikan BMT menjadi lembaga-lembaga yang mandiri tidak 
bergantung kepada bank maupun pemerintah, selalu menggali potensi dan 
peluang-peluang yang ada baik dari intern (BMT) dan ekstern (masyarakat), 
menjadikan BMT sebagai lembaga yang selalu berkembang terus profesional 
dalam pengelolaannya. Mewujudkan sistem perekonomian yang adil dan bebas 
riba.  
Tujuan dari BMT Al Firdaus adalah BMT bisa menjadi lembaga yang 
kuat, mandiri dan terpercaya, BMT bisa menjadi lembaga yang bisa 
menggerakkan dan mengembangkan sektor mikro yang beraskan syariah, BMT 
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bermanfaat bagi umat dalam mengembangkan usaha, sebagai perantara/media 
antara kaum agniya (kaya) maupu dhuafa (kurang mampu secara ekonomi) 
sehingga kesenjangan sosial bisa dihilangkan, mengembangkan sistem 
perekonomian Islam yang berasaskan syariah, mengurangi ketergantungan usaha 
mikro dalam pendanaan modal kerja pada rentenir (Sumber: papan informasi yang 
ada pada kantor pusat BMT Al Firdaus Sukoharjo). 
Gambar. 4.2.1. Visi, Misi dan Tujuan BMT Al Firdaus Sukoharjo 
 
 
 
4.2.2. Produk Simpanan BMT Al Firdaus Sukoharjo  
 Simpanan dengan sistem wadiah dengan berbagai varian produk yang 
pengelolaan dananya dilakukan secara amanah dan profesional, diantaranya: 
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1. Tabungan/Simpanan Keluarga Amanah (Sakinah)  yaitu produk simpanan 
yang dapat di ambil sewaktu-waktu guna untuk persiapan masa depan yang 
lebih baik.  
2. Tabungan/Simpanan Haji dan Umroh yaitu produk simpanan untuk 
perencanaan haji dan umrah dan hanya dapat di ambil ketika simpanan 
tersebut digunakan untuk keperluan keberangkatan haji ataupun umrah. 
3. Tabungan/Simpanan Qurban yaitu produk simpanan untuk merencanakan 
kebutuhan biaya berqurban.  
4. Tabungan/Simpanan Pendidikan yaitu produk simpanan untuk merencanakan 
kebutuhan biaya pendidikan, misalnya pada saat anak naik kelas atau pada 
saat masuk sekolah baru. 
5. Tabungan/Simpanan Idul Fitri yaitu produk simpanan untuk merencanakan 
kebutuhan biaya perayaan hari raya idul fitri  
6. Dana Talangan Haji 
 
4.3.   Hasil Penelitian 
 Data hasil penelitian dalam penelitian ini adalah dari hasil wawancara 
mendalam dengan teknik wawancara semi terstruktur. Dimana informan yang 
terlibat dalam penelitian ini adalah manager, staff pemasaran BMT Al Firdaus 
Sukoharjo dan para pedagang di pasar Ir. Soekarno Sukoharjo yang telah dipilih 
berdasarkan klasifikasi usahanya. 
 Wawancara yang dilakukan pada pihak BMT Al Firdaus, bertujuan untuk 
mengetahui bagaimana strategi BMT Al Firdaus dalam menghimpun dana 
tabungan dari para pedagang di pasar Ir. Soekarno Sukoharjo. Peneliti 
45 
 
45 
 
mengajukan 2 pertanyaan pokok diantaranya Pertama, bagaimana strategi yang 
dilakukan BMT Al Firdaus dalam menghimpun dana tabungan dari para pedagang 
pasar Ir. Soekarno Sukoharjo? Kedua, faktor apa saja yang mempengaruhi strategi 
penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus pada pedagang pasar Ir. Soekarno 
Sukoharjo? 
 Dari hasil penelitian dan wawancara yang peneliti lakukan dalam rentan 
waktu antara bulan Maret s/d Juli tahun 2018 terhadap 20 informan, yakni 2 
diantarannya dari pihak BMT Al Firdaus Sukoharjo, 8 pedagang Ir. Soekarno 
yang sudah menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo, dan 10 pedagang Ir. 
Soekarni yang belum menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo. 
 Berikut ini merupakan data informan dalam penelitian ini: 
Tabel 4.2 
Data Informan dari BMT Al Firdaus Sukoharjo 
No. Nama Jabatan Jenis Kelamin 
1.  Sugeng Riyanto, Amd Manager  Laki-laki 
2.  Anika Rahayu, AMd Marketing Perempuan 
 
Data Informan pedagang yang sudah menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo 
No. Nama Umur  Jenis Usaha  Lama Usaha Jenis Kelamin 
1. Tari 48 tahun Pakaian 15 tahun Perempuan 
2. Lidya 25 tahun Pakaian  2 tahun Perempuan 
3. Emy 56 tahun Snack 36 tahun Perempuan 
4. Dyah 24 tahun Pakaian  7 tahun Perempuan 
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5. Sihni 53 tahun Pakaian  29 tahun Perempuan 
6.  Sarono 44 tahun Plastik 20 tahun Laki-laki 
7. Dwi 40 tahun Pakaian 12 tahun Perempuan 
8. Atin 40 tahun Pakaian  11 tahun Perempuan  
 
Pedagang yang belum menjadi menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo 
No.  Nama Umur Jenis Usaha Lama usaha Jenis Kelamin 
1. Hengki 30 tahun Pakaian  7 tahun Laki-laki 
2. Parmi 50 tahun Plastik 3 tahun Perempuan 
3. Ninik 40 tahun Snack 8 tahun Perempuan 
4.  Nurul 31 tahun Snack 10 tahun Perempuan 
5. Nanda 35 tahun Plastik 3 tahun Perempuan 
6. Anik 47 tahun Pakaian  18 tahun Perempuan 
7. Ndari 42 tahun Pakaian  5 tahun Perempuan 
8. Sarono 38 tahun Pakaian  5 tahun Perempuan 
9 Yuni 35 tahun Pakaian  8 tahun Perempuan 
10. Nina  30 tahun Pakaian 5 tahun Perempuan 
 
4.3.1. Strategi penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus Sukoharjo 
pada pedagang Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo 
Proses pemasaran adalah bagaimana pengusaha dapat mempengaruhi 
konsumen agar para konsumen tersebur menjadi tahu, senang lalu membeli 
produk yang ditawarkannya dan akhirnya konsumen menjadi puas sehingga akan 
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selalu membeli produk perusahaan itu. Bagaimana caranya pengusaha itu agar 
dapat mempengaruhi konsumennya merupakan hal yang memerlukan perencanaan 
dan pengawasan yang matang serta perlu dilakukan tindakan-tindakan konkrit dan 
terprogram. Untuk keperluan tersebut pengusaha dapat melakukan tindakan-
tindakan yang terdiri dari 4 macam yaitu tindakan mengenai strategi produk, 
strategi harga, strategi promosi dan strategi distribusi (Gitosudarmo, 2012: 203-
214) 
Berdasarkan teori diatas, peneliti ingin memfokuskan pada strategi 
pemasaran yang dilakukan BMT Al Firdaus Sukoharjo, terkait strategi harga, 
produk, promosi dan distribusi, peneliti ingin mengetahui bagaimana strategi 
pemasaran yang dilakukan BMT Al Firdaus Sukoharjo dalam mengenalkan 
produk tabungannya pada masyarakat.  
1. Strategi Promosi 
Strategi promosi adalah suatu rencana untuk penggunaan yang optimal 
atas sejumlah elemen-elemen promosi: periklanan, hubungan masyarakat, 
penjualan pribadi, dan promosi penjualan (Kasmir dalam Sanwani, Herwanti dan 
Jufri, 2017: 9). Ada dua jenis komunikasi pemasaran yaitu komunikasi personal 
dan komunikasi non personal (Gitosudarmo, 2012: 298-299). Komunikasi 
personal adalah komunikasi dengan kontak langsung pihak pengusaha dengan 
konsumennya. Komunikasi nonpersonal adalah komunikasi yang membawa pesan 
tanpa melalui kontak pribadi. 
 Pada hasil penelitian ini memfokuskan tentang bagaimana strategi 
promosi yang dilakukan BMT Al Firdaus Sukoharjo pada pedagang pasar Ir. 
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Soekarno Sukoharjo. Informasi awal yang diselidiki oleh peneliti berkaitan 
dengan bentuk promosi yang dilakukan oleh BMT Al Firdaus dalam hal 
pengenalan produk tabungannya. Berikut hasil wawancara peneliti kepada Bapak 
Sugeng, manager BMT Al Firdaus 
“Jadi strateginya yang pertama, kalau untuk mencari tabungan itu dari 
pendekatan individual, jadi misalnya penjual pakaian kita coba membeli 
beberapa pakaian, dari pendekatan itu akan terjalin keakraban . nah dari 
keakraban itu nanti nasabah itu baru mau menabung. Kedua, Pendekatan 
kekeluargaan, sudah kenal dulu misal ada hubungan kerabat dengan 
karyawan sini, misal tetangga atau saudara, sebelum kita tawarkan itu jadi 
kita sudah kenal dulu jadi lebih mudah dalam hal pemberian informasi. 
Ketiga, pendekatan financing, dengan meminjamkan uang terlebih dahulu, 
biar dia percaya karena kalau langsung disuruh menabung maka jarang 
sekali orang langsung percaya.” (wawancara Sugeng, manager BMT Al 
Firdaus sukoharjo, 28/06/2018) 
 
Dari hasil wawancara dengan Bapak Sugeng yang menyatakan ada 
beberapa pendekatan yang dilakukan untuk menarik nasabah baru, maka peneliti 
menanyakan lebih mendalam tentang promosi terkait penyebaran brosur dari 
BMT Al Firdaus Sukoharjo pada para pedagang Ir. Soekarno Sukoharjo, berikut 
pernyataan beliau 
 “Biasanya brosur itu kami berikan ketika ada yang meminta, jadi memang 
kita tidak pernah menyebar ya, ya pernah menyebar brosur tapi sudah agak 
lama, karena brosur memang akan jarang dibaca. Jadi kita langsung ke 
orangnya (door to door) melalui sosialisasi, wawancara dan pemberian 
informasi langsung, biasanya lebih efektif di banding penyebaran brosur” 
(wawancara Sugeng, manager BMT Al Firdaus sukoharjo, 28/06/2018) 
 
Lebih jauh peneliti menanyakan tentang media promosi apa saja yang 
dipakai untuk mempromosikan produk tabungan pada pedagang di pasar 
Sukoharjo, baik dari segi personal maupun non personal. Berikut hasil wawancara 
dengan beliau 
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 “kita kalau di pasar itu kita pakai pendekatan kekeluargaan saja dan 
brosur, tapi kalau diluar pasar malah banyak, di luar pasar kita biasanya 
datang ke perhimpunan/perkumpulan seperti arisan, pengajian untuk 
menjadi sponsor dan kadang melakukan sosialisasi. Dan juga kita pakai 
media seperti spanduk, pamflet, brosur dan media sosial seperti facebook, 
juga proposal ke sekolah-sekolah. Hanya saja belum maksimal karena 
kalau di sekolah itu maunya dapat untung banyak. Jadi kita tidak terlalu 
mengejar ke sekolah-sekolah” (wawancara Sugeng, manager BMT Al 
Firdaus sukoharjo, 28/06/2018) 
 
Kemudian peneliti juga memberikan pertanyaan yang sama pada staff 
pemasaran, yaitu tentang strategi promosi yang dilakukan BMT Al Firdaus. 
Berikut pernyataan mbak Anika selaku Staff pemasaran di BMT Al Firdaus 
 “Strateginya ya dengan pengenalan produk serta menjelaskan 
keunggulannya dibanding dengan yang lain, peningkatan pelayanan”. 
(wawancara dengan mbak Anika, staff marketing BMT Al Firdaus 
Sukoharjo, 11/07/2018) 
 
Dari jawaban yang dilontarkan mbak Anika, peneliti mengetahui sedikit 
tambahan informasi tentang strategi yang digunakan BMT Al Firdaus, yaitu 
dengan peningkatan pelayanan, dari pernyataan tersebut kemudian peneliti 
menanyakan lebih dalam tentang strategi khusus yang digunakan BMT Al Firdaus 
untuk pengenalan produk ke pedagang pasar.  
“Dari kantor sendiri tidak ada strategi khusus, tapi ya memang semua dari 
kreatifitas marketing itu sendiri yang membuat calon nasabah yakin untuk 
menjadi anggota. mengenai strategi biasanya saya kadang suka belanja 
pada pedagang di pasar Sukoharjo dik, kemudian sedikit menjelaskan 
kelebihan-kelebihan menabung di BMT Al Firdaus.” (wawancara dengan 
mbak Anika, staff marketing BMT Al Firdaus Sukoharjo, 11/07/2018) 
 
Selain tentang strategi promosi yang digunakan, peneliti menyelidiki 
tentang bentuk komunikasi personal dan nonpesonal yang digunakan BMT Al 
Firdaus, berikut pernyataan dari mbak anika, staff pemasaran BMT Al Firdaus 
Sukoharjo  
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“Kalau personal biasanya pendekatan ke pedagang dik, kalau non 
personalnya paling pakai brosur ” (wawancara dengan mbak Anika, 
marketing BMT Al Firdaus Sukoharjo, 11/07/2018) 
 
Pada saat wawancara dengan bapak Sugeng, beliau mengatakan kalau di 
luar pasar ada media non personal lain diantaranya adalah spanduk, pamflet, 
brosur dan media sosial seperti facebook, juga proposal ke sekolah-sekolah. 
Peneliti mencoba menanyakan hal ini kepada staff pemasaran, berikut pernyataan 
beliau 
“Spanduk ada, FB ada, brosur juga ada setahu saya itu. Tapi memang 
kalau di FB tidak terlalu aktif. (wawancara dengan mbak Anika, staff 
marketing BMT Al Firdaus Sukoharjo, 11/07/2018) 
 
Peneliti mencoba memperdalam pernyataan dari mbak anika, dari 
pernyataan mbak Anika bahwasannya penggunan FB yang tidak terlalu aktif, 
terkait dengan hal ini peneliti juga menanyakan tentang website khusus untuk 
BMT Al Firdaus, jika memang tidak ada peneliti ingin juga mengetahui alasannya 
seperti apa, berikut jawaban beliau 
 “Karena nasabah BMT Al Firdaus banyak yang tidak mau tau tentang hal 
seperti itu, dan tidak semua nasabah bisa menggunakan internet, tidak 
semua nasabah fokus dengan sosmed. Mereka hanya butuh kenyamanan 
dalam pelayanan.” (wawancara dengan mbak Anika, staff marketing BMT 
Al Firdaus Sukoharjo, 11/07/2018) 
 
Dari pernyataan tersebut, peneliti mengetahui bahwasannya, komunikasi 
nonpersonal yang digunakan BMT Al Firdaus Sukoharjo adalah Facebook dan 
brosur namun penggunaan facebook memang tidak begitu aktif, dan belum ada 
penggunaan website, karena pihak BMT menganggap bahwa nasabah tidak 
memerlukan media sosial atau media lain yang menggunakan internet, pihak 
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BMT merasa bahwa nasabah hanya membutuhkan kenyamanan dalam 
bertransaksi. 
Selain melakukan wawancara dengan pihak BMT Al Firdaus, peneliti 
juga melakukan wawancara pada pedagang di pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, 
peneliti melakukan klasifikasi pada pedagang pasar yaitu dengan mewawancarai 2 
kelompok pedagang, diantaranya adalah pedagang yang sudah menjadi nasabah 
BMT Al Firdaus (6 pedagang pakaian, 1 pedagang plastik, 1 pedagang snack) dan 
pedagang yang belum menjadi nasabah BMT Al Firdaus (6 pedagang pakaian, 2 
pedagang plastik 2 pedagang snack).  
Berikut hasil wawancara pada bapak Sarono selaku pedagang yang sudah 
menabung di BMT Al Firdaus, peneliti mengajukan pertanyaan tentang dari mana 
pedagang tersebut mendapat info tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo, dan peneliti 
juga menanyakan perihal awal bagaimana pedagang tersebut bisa tertarik untuk 
menabung, dan terkait pengetahuan tentang media sosial tentang FB dari BMT Al 
Firdaus  
“awalnya saya kan senang dengan lembaga keuangan syariah, pokoknya 
itu, tertariknya ya itu, kan gak terlalu riba, ya memang kelihatannya riba, 
tapi ya ndak terlalu riba gitu lo dibandingkan bank, dulu itu yang nawari 
marketingnya waktu di pasar lama, kelebihannya bagi hasilnya agak 
lumayan , kalau di FB saya enggak ngikutin” (wawancara dengan Bapak 
Sarono, pedagang plastik 12/07/2018) 
 
Berdasarkan pernyataan dari Bapak Sarono yang menganggap bahwa 
BMT itu tidak terlalu riba, ini mengindikasikan bahwa nasabah belum terlalu 
paham dengan sistem pada lembaga keuangan syariah. Berbeda dengan jawaban 
ibu Emy selaku pedagang snack di Pasar Ir. Soekarno, beliau mengaku masih satu 
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RT dengan BMT Al Firdaus sehingga beliau tertarik untuk menabung, berikut 
pernyataan beliau: 
“dulu satu RT dengan kantor BMT itu to mbak, ya dari pada menabung di 
bank lain kan tidak harian ya mbak kalau di BMT kan harian dan kalau 
nabung itu di jemput kesini jadi enak gitu lo mbak, kan saya sudah kenal 
gitu sama pewagai-pegawainya, jadi tidak ribet mau ambil sewaktu-waktu 
ya mudah, tidak perlu kesana-sana. kalau di FB tidak pernah lihat” 
(wawancara dengan Bu Emy, pedagang snack, 11/07/2018) 
 
Hasil wawancara dengan Mbak Tari selaku pedagang pakaian, beliau 
mengaku sering jadi langganan berbelanja marketing BMT Al Firdaus, berikut 
pernyataanya 
“awalnya dulu itu waktu pasar darurat sebelum pasar ini jadi itu, mbak 
anika selaku staff pemasarannya itu sering belanja di kios saya, ya belanja 
apa-apa ke saya, kadang juga temennya mbak anika yang di kantor itu 
kadang mampir kesini, juga ikut beli, suatu saat saya ditawari untuk 
menabung di BMT Al Firdaus, katanya kalau nabung tidak perlu datang 
ke kantor, tinggal sms, dan tidak  ada potongan, jadi ya saya tertarik 
untuk menabung di BMT itu. Kalau di FB belum mengikuti, karena 
memang pakai android juga baru-baru ini” (wawancara dengan Mbak 
Tari, pedagang pakaian, 11/07/2018) 
 
Jawaban serupa juga dilontarkan mbak Lidya pedagang pakaian, yang 
mengatakan bahwa mbak anika selaku marketing kadang sering beli di kiosnya, 
meskipun ia baru bergabung 1 tahun yang lalu, jadi dia tertarik untuk menabung 
di BMT Al Firdaus, berikut pernyataan beliau 
“soalnya ibu mertua saya juga ikut menabung di BMT Al Firdaus, dan 
kebetulan mbaknya yang petugasnya ini kalau beli daleman kan di sini, 
jadi aku tanya-tanya , terus jadi ikut nabung, kan tiap hari datang kesini, 
jadi ya enggak perlu ke bank, belum pernah lihat di FB” (wawancara 
dengan mbak lidya, pedagang pakaian, 11/07/2018) 
 
Pernyataan yang menguatkan kalau memang ada pendekatan individual 
dan pendekatan kekeluargaan saat peneliti menanyakan hal yang sama pada beliau 
mbak Atin, berikut pernyataanya 
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“awalnya dulu ditawari mbaknya marketing itu, saya kan kenal dari bu 
bosnya sini, mbaknya juga kadang beli ke sini, kemudian dia jelaskan 
kelebihan-kelebihan menabung di BMT Al Firdaus, salah satunya tanpa 
ada potongan dan ada bonus bagi hasilnya, jadi saya berminat untuk 
menabung di situ. Kelebihan lainnya  saya enggak perlu datang ke kantor, 
mbaknya marketing sering ke pasar jadi mudah mbak mau ambil uang 
atau mau setor mbak, kalau FB dan sebagainya belum ngikuti” 
(wawancara dengan mbak Atin, pedagang pakaian, 12/07/2018) 
 
 Pertanyaan yang sama, peneliti tanyakan pada bu Sihni, beliau mengaku 
sampai sekarang masih berhubungan baik dengan pihak BMT Al Firdaus meski 
baru tidak aktif menabung di BMT Al Firdaus karena perekonomian sedang naik 
turun, berikut pernyataannya,  
 “Dulu marketingnya sering belanja di saya, terus di tawari untuk 
menabung, tapi ya sekarang ekonomi lagi naik turun jadi pas punya uang 
langsung buat stock barang baru lagi. Tapi sampai sekarang ya masih 
berteman dan masih belanja waktu mampir ke kios saya. Kelebihannya 
kan penarikannya langsung datang ke pasar, tidak perlu datang ke 
kantornya, kemudian ada bagi hasilnya. Saya tidak pakai internet.” 
(wawancara dengan Bu Sihni, pedagang pakaian, 12/07/2018) 
 
Begitupula dengan bu Dwi, yang belum aktif lagi menabung karena 
perekonomian pasar sedang agak tidak stabil, berikut pernyataannya 
“Dari teman saya mbak, katanya aman menabung di BMT Al Firdaus, 
tapi sekarang saya jarang menabung dulu, karena perekonomian sedang 
naik turun mbak, belum pernah lihat di FB mbak” (wawancara dengan Bu 
Dwi, pedagang pakaian, 12/07/2018) 
 
Berbeda dengan pernyataan Mbak Dyah yang mengaku sedang ingin 
menyimpan uang dirumah dulu, berikut pernyataanya 
“ya karena pengen nabung, kan mbak anika tu sering belanja disini ta, 
kebetulan juga narik tabungan di bu tari, jadi saya tertarik menabung tapi 
semenjak di pasar yang baru ini, saya jarang menabung mbak, ya gapapa, 
lagi pengen nyimpen uang dirumah dulu, belum pernah melihat di FB” 
(wawancara dengan mbak Dyah, pedagang pakaian, 11/07/2018) 
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Peneliti menanyakan juga perihal promosi dengan menggunakan brosur 
pada pedagang yang sudah menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo, jika 
memang tidak ada maka peneliti ingin mengetahui saran yang bagaimana untuk 
sebaiknya dilakukan oleh pihak BMT Al Firdaus agar semakin banyak yang 
menabung pada BMT tersebut. 
Dari 8 informan yang sudah menabung di BMT Al Firdaus, hanya 2 orang 
informan yang mengaku mendapat brosur dari BMT Al Firdaus, yaitu Mbak Dyah 
dan Bapak Sarono, namun pernyataan mbak Dyah agak sedikit ragu dengan 
jawabannya, berikut pernyataanya 
“Sepertinya ada tapi jarang ada penyebaran brosur dari BMT ke sini mbak, 
saran saya banyakin pendekatan ke pedagang sini aja mbak, seperti 
sosialisasi” (wawancara dengan mbak Dyah, pedagang pakaian, 
11/07/2018) 
 
 Berbeda dengan pernyataan dari Bapak Sarono yang benar pernah 
menerima brosur dari BMT Al Firdaus, berikut pernyataannya 
“Brosur saya pernah nerima mbak, kalau akhir-akhir ini saya belum 
pernah melihat lg penyebaran brosur mbak” (wawancara dengan Bapak 
Sarono, pedagang plastik, 12/07/2018) 
 
  Dari 8 informan yang sudah peneliti wawancara, mereka semua 
memberikan saran pada BMT Al Firdaus, agar banyak-banyak melakukan 
promosi dan melakukan sosialisasi agar lebih banyak lagi yang mengenal lembaga 
keuangan syariah dan lebih banyak lagi yang nabung ke BMT Al Firdaus. 
 Selain wawancara dengan pedagang yang sudah menabung di BMT Al 
Firdaus, peneliti juga melakukan wawancara pada pedagang yang belum 
menabung di BMT Al Firdaus, peneliti menyelidiki tentang pernah tidaknya 
mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus, adakah bentuk promosi atau 
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pernahkah melihat info pada media sosial, berikut pernyatan dari pedagang yang 
belum menabung di BMT Al Firdaus 
 Namun dari 10 informan yang peneliti wawancara baru 1 informan yang 
mengetahui lokasi dari BMT Al Firdaus, yaitu ibu nanda mengaku sering 
melewati jalan depan BMT Al Firdaus, berikut pernyataannya 
 “pernah, itu yang belakang kodim kan, menghadap keutara kan, kalau 
waktu nganter anak les selalu lewat situ, promosi/brosur saya belum 
pernah nerima, tapi saya pernah lihat mbaknya yang dari BMT itu datang 
ke pasar mbak, mungkin ya ada penarikan tabungan mbak.” (wawancara 
dengan mbak Nanda, pedagang plastik, 13/07/2018) 
 
 Selain Mbak Nanda belum ada yang mengetahui tentang BMT Al Firdaus 
Sukoharjo, bahkan lokasinya saja belum ada yang mengetahui, ke-9 informan 
yang peneliti wawancara, menjawab dengan pernyataan yang sama yaitu  
“Belum pernah mbak belum ada promosi tentang BMT tersebut”  
(wawancara dengan 9 informan belum menabung di BMT Al Firdaus, 
11/07/2018) 
 
Lebih lanjut, peneliti menanyakan pada pedagang yang belum menabung 
di BMT Al Firdaus, peneliti menanyakan perihal tentang pilihan menabung para 
pedagang, jika disuruh menabung di bank/lembaga keuangan syariah atau bank 
konvensional, berikut pernyataan pada pedagang 
 “sekarang ini saya menabung di BPR konvensional, kelebihannya tidak 
ada, karena yang nawari pertama kali nabung ya BPR konvensional jadi ya 
saya nabung di situ saja begitu. Tapi ya ada sistem jemput bola juga, dan 
juga ada potongan Rp 1.000,- per bulan kalau perbedaan antara 
konvensional sama syariah apa ya mbak saya kurang tahu.” (wawancara 
dengan Mas Hengki, pedagang pakaian, 11/07/2018) 
 
Begitu pula dengan Bu Ninik seorang pedagang snack yang mengaku 
sudah menabung di Bank BRI, berikut pernyataanya 
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“saat ini saya menabung di Bank BRI. Kelebihannya ada sistem jemput 
bola, pengambilan dana juga mudah dan aman juga. Perbedaannya apa ya, 
sepertinya hampir sama. Kalau berdasarkan agama ya lebih baik yang 
syariah. (wawancara dengan Bu Ninik, pedagang snack, 12/07/2018) 
 
Jawaban yang sama dilontarkan Bu Ndari yang juga sudah ikut menabung 
di Bank BRI sama seperi ibu Ninik, berikut pernyataan Bu Ninik: 
“kebetulan sekarang saya sedang menabung di bank BRI, karena kalau 
nabung masnya langsung datang kesini. Perbedaan antara bank syariah dan 
bank konven kurang begitu paham, kalau saya nabung ya dari faktor 
nyaman dan amannya itu.” (wawancara dengan Bu Ndari, pedagang 
pakaian, 13/07/2018) 
 
Dari ketiga informan diatas yang mengaku lebih memilih bank 
konvensional, ada satu informan yang mengaku ada keinginan untuk memakai 
bank/lembaga keuangan syariah, meskipun ia sudah punya rekening di bank 
konvensional, berikut penjelasan dari Mbak Nina, 
“sebenarnya mau bank syariah, tapi ini sudah punya rekening bank 
konvensional kalau mau buka rekening lagi saya belum punya waktu buat 
buka rekening lagi, kalau tentang perbedaannya ya kalau bank syariah itu 
kan berbasis islami, pastinya kan ya aturan-aturanya kan ya sesuai syariah, 
jatuhnya kan tidak riba, yang paling penting kan tidak riba gitu. Dan 
kebetulan saya kan jual online juga jadi ya pakainya bisanya kan ya yang 
konvensional, saya menyesuaikan pasar.” (wawancara dengan Mbak Nina, 
pedagang pakaian, 14/07/2018) 
 
Berbeda lagi dengan Bu Surono, beliau lebih memilih dengan bank 
konvensional, karena adanya kemudahan dalam pengambilan uang yaitu karena 
adanya atm beliau merasa lebih nyaman dan aman dengan adanya atm yang bisa d 
bawa kemana-mana dan saat butuh uang tinggal ke atm, berikut pernyataan dari 
Bu Surono 
“sepertinya pilih bank konvensional, kan  kalau konvensional sudah ada 
atm, jadi kalau kita kemana gitu bisa ambil uang ke atm, hanya kalau setor 
gitu ya musti antri dulu, hanya itu sih mbak kekurangannya. Kalau 
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perbedaanya saya kurang tahu, karena sibuk di pasar .” (wawancara 
dengan Bu Surono, pedagang pakaian, 14/07/2018) 
 
Lain halnya dengan ibu parmi yang lebih suka memilih menabung di 
rumah, karena pemahaman tentang bank/lembaga keuangan yang masih minim, 
sebagai berikut pernyataannya, 
“saat ini lebih nyaman menabung di rumah mbak, karena saya rasa lebih 
aman dan tidak perlu ribet. (wawancara dengan Bu Pami, pedagang 
plastik, 11/07/2018) 
 
Dari keenam informan yang lebih memilih bank konvensional, dan ada 
yang memilih untuk menabung dirumah, berikut masih ada pedagang yang lebih 
memilih syariah, meski pengetahuan mereka tentang syariah masih kurang, 
berikut pernyataanya. 
“kalau di suruh milih yang tiap hari masuk pasar aja ya bisa koperasi atau 
BMT, kalau ke bank kan males musti antri dan sebagainya, perbedaanya 
tidak ada, walau istilahnya bagi hasil maupun bunga bagi saya sama saja.” 
(wawancara dengan Mbak Nurul, pedagang snack, 13/07/2018) 
 
Jawaban yang sama dilontarkan Mbak Nanda, yang katanya lebih memilih 
syariah karena dari segi agama lebih baik yang syariah 
“ya tentu pilih yang syariah, kan ya kalau dilihat dari agama lebih 
mending yang syariah, meski hampir sama sih.” (wawancara dengan Mbak 
Nanda, pedagang plastik, 13/07/2018) 
 
Dari pernyataan Mbak Nanda beliau mengatakan kata “mending yang 
syariah” yang artinya lebih baik yang syariah. Dari pernyataan ini Mbak Nanda 
mengaku lebih memilih lembaga keuangan syariah, namun pada bagian akhir 
pendapatnya beliau mengatakan “meski hampir sama sih”, yang artinya Mbak 
Nanda mengartikan sama antara lembaga keuangan syariah dengan konvensional. 
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Hal ini mengindikasikan bahwa minimnya pengetauhan pedagang terkait lembaga 
keuangan syariah.  
Kemudian peneliti menanyakan hal yang sama pada Bu Anik, yang 
memilih syariah namun masih ada keraguan dalam dirinya, berikut pernyataanya 
“pilih yang syariah mbak, kalau waktu baca-baca itu ya hampir sama, ya 
masih ada bunga, ya masih ada denda, saya rasa sama mbak, ya kalau 
syariah ya hanya keliatan syariah gitu aja mbak” (wawancara dengan Bu 
Anik, pedagang pakaian, 13/07/2018) 
 
Pertanyaan yang sama, peneliti tanyakan ada Bu Yuni yang juga memiliki 
pendapat yang berbeda, berikut pernyataanya, 
“yang syariah mbak, katanya ada sistem bagi hasilnya mbak, kalau 
mengenai perbedaannya apa saya kurang tahu mbak, fungsinya kan ya 
hampir sama ya mbak. “(wawancara dengan Bu Yuni, pedagang pakaian, 
14/07/2018)  
 
Jika ditelaah lebih lanjut, maka jawaban atau pernyataan dari beberapa 
infoman bahwa bank konvensional sudah mulai masuk pasar untuk melakukan 
jemput bola juga, ini artinya persaingan antar lembaga/bank antara konvensional 
dengan syariah semakin ketat. Informan lainnya menunjukkan adanya 
pemahaman yang salah tentang bagi hasil yang dipersamakan dengan bunga, dan 
banyak yang belum mengetahui perbedaan antara lembaga keuangan syariah 
dengan lembaga konvensional. 
2. Strategi harga 
Pengusaha perlu memikirkan tentang penetapan harga jual produknya 
secara tepat karena harga yang tidak tepat akan berakibat tidak menarik para 
pembeli untuk membeli barang tersebut. (Gitosudarmo, 2012: 208) 
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Pada strategi harga, peneliti hanya memaparkan apa yang dikatakan 
manager dan staff pemasaran, karena dalam penentuan harga tentu yang 
menentukan adalah pimpinan atas. Peneliti mewawancarai tentang strategi harga 
dari tabungan yang biasanya dipakai oleh para pedagang pasar, yakni tabungan 
sakinah, tabungan yang bisa di ambil dimana saja, dan bisa di ambil kapanpun 
nasabah mau. Dalam hal ini, peneliti melakukan wawancara dengan Bapak 
manager BMT Al Firdaus Sukoharjo yaitu Bapak Sugeng. Peneliti menanyakan 
tentang besaran biaya yang dibebankan kepada nasabah pada saat pembukaan 
rekening baru, berikut pernyataan beliau 
 “kita kalau pembukaan rekening baru memang tidak ada biaya, jadi biaya 
itu hanya dibebankan pada saat nasabah menutup tabungan. Jadi nasabah 
hanya mengganti uang buku tabungan Rp 5.000,- kalau untuk pembukaan 
memang tidak ada biaya sama sekali. Kemudian biaya bagi hasil yang kita 
berikan memang sudah dipotong untuk zakat, infaq dan shadaqah, jadi 
bagi hasil yang kita berikan memang sudah bagi hasil yang bersih” 
(wawancara dengan Bapak Sugeng selaku manager BMT Al Firdaus 
Sukoharjo, 28/06/2018) 
 
Dari jawaban bapak Sugeng selaku manager BMT Al Firdaus di atas, 
kemudian peneliti memberi pertanyaan lanjutan terkait jumlah minimal uang 
setoran tabungan, dan persyaratan yang harus dipenuhi saat akan membuka 
rekening tabungan 
 “Setoran awal/ saldo minimalnya Rp 10.000,- kemudian setoran 
berikutnya itu minimal Rp 5.000,- setoran minimal untuk mendapatkan 
bagi hasil adalah Rp 100.000,- jadi nanti ketika nilai saldo sudah Rp 
100.000,- nasabah sudah berhak mendapat bagi hasil tapi nanti kalau 
nilainyadi bawah Rp 100.000,- itu nanti nilainya tetap dan tidak 
berkurang, persyaratan menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo sangat 
mudah dan tidak berbelit belit dek, hanya tinggal fotocopy ktp, mengisi 
formulir pembukaan rekening sudah itu saja, nanti sudah langsung bisa 
jadi anggota BMT Al Firdaus. (wawancara dengan Bapak Sugeng selaku 
manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, 28/06/2018) 
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Pernyataan dari manager BMT Al Firdaus Sukoharjo tersebut selaras 
dengan jawaban yang disampaikan oleh saudari Anika Rahayu selaku marketing 
dari BMT Al Firdaus Sukoharjo ketika peneliti memberikan pertanyaan yang 
sama, dimana memang tidak ada bea administrasi untuk calon nasabah yang ingin 
menabung di BMT Al Firdaus. Berikut jawaban informan dari pertanyaan yang 
sama tersebut 
“tidak ada biaya yang dibebankan pada calon nasabah, hanya bayar Rp 
5.000,- jika tutup tabungan” (wawancara dengan Mbak Anika selaku marketing 
BMT Al Firdaus Sukoharjo, 11/07/2018) 
 
Dari hasil wawancara dengan 2 informan di atas, dapat peneliti simpulkan 
bahwasannya dalam pembuatan rekening tabungan untuk menjadi nasabah BMT 
Al Firdaus memang tidak ada biaya apapun, biaya dibebankan pada nasabah 
hanya pada saat nasabah tersebut ingin menutup buku tabungan, dan biaya yang 
harus dikeluarkan tidaklah mahal, yaitu sebesar Rp 5.000,-  
3. Strategi Produk 
Pada strategi produk peneliti mewawancarai bapak Sugeng lagi sebagai 
sumber data yang paling pokok, karena Bapak Sugeng sebagai pendiri awal dari 
BMT Al Firdaus, jadi beliau yang dianggap paling tahu tentang BMT Al Firdaus. 
Peneliti menanyakan tentang produk tabungan yang ada di BMT Al Firdaus. 
Berikut pernyataan beliau. 
“Simpanan keluarga Amanah (Sakinah), Simpanan pendidikan, Simpanan 
Haji, Simpanan Umrah, Simpanan Qur’ban, Dana Talangan Haji, 
Simpanan Hari Raya” (wawancara dengan Bapak Sugeng selaku manager 
BMT Al Firdaus Sukoharjo, 28/06/2018) 
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Dari pernyataan bapak Sugeng tentang beberapa produk tabungan dari 
BMT Ak Firdaus Sukoharjo, Kemudian peneliti menanyakan lebih lanjut, terkait 
produk andalan yang menjadi favorit pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo 
“Produk Simpanan keluarga Amanah (tabungan Sakinah), produk 
tabungan ini menjadi favorit karena tabungan ini dapat di ambil kapanpun 
dan dimanapun, bisa setor kapan saja, jadi nasabah tidak perlu datang ke 
kantor BMT, jadi memang marketing akan datang untuk mengambil uang 
yang akan di tabung oleh nasabah” (wawancara dengan Bapak Sugeng 
selaku manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, 28/06/2018) 
 
Lebih lanjut, peneliti menanyakan apa saja kelebihan ketika menabung di 
BMT Al Firdaus, berikut pernyataan beliau 
“keuntungannya banyak, seperti buka rekening gratis, tidak ada biaya 
rupa-rupa/potongan tiap bulan, saldo diatas Rp 100.000,- sudah 
mendapatkan jasa/bagi hasil, kalau kurang dari Rp 100.000,- uang tetap 
tidak berkurang, terhindar dari unsur riba, nisbah/jasa yang diterima sudah 
dipotong ZIS, BMT siap mengambil dan mengantar tabungan Anda, 
penabung tidak harus datang ke kantor, untuk urusan Haji bisa lewat BMT 
yang bekerja sama dengan Bank-bank Syariah dan Biro Perjalanan 
Umroh” (wawancara dengan Bapak Sugeng selaku manager BMT Al 
Firdaus Sukoharjo, 28/06/2018) 
 
 Peneliti juga menanyakan tentang kelebihan menabung di BMT Al Firdaus 
pada pedagang yang sudah menabung di BMT tersebut. Ke-8 informan mengaku 
puas dengan adanya sistem jemput bola yang diadakan oleh BMT Al Firdaus, 
dengan adanya sistem tersebut mereka mengaku lebih mudah untuk menyisihkan 
pendapatan mereka. Salah satu pernyataan yang mewakili kesemua pendapat 
diantaranya adalah pernyataan dari Ibu Emy selaku penjual snack di pasar Ir 
Soekarno Sukoharjo, berikut pernyataannya 
“Ya dari pada menabung di bank lain kan tidak harian, kalau di BMT kan 
harian dan kalau nabung itu di jemput kesini jadi kan enak, kebetulan saya 
sudah kenal juga sama pewagai-pegawainya, istilahnya jemput bola ya 
mbak,  jadi ndak ribet mo ambil sewaktu-waktu ya gampang, ndak perlu 
kesana-sana.” (wawancara dengan Bu Emy, pedagang snack, 11/07/2018) 
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Berdasarkan hasil penelitian dan wawancara tentang strategi produk yang 
dilakukan BMT Al Firdaus, yang mengungkapkan bahwasannya terdapat 
beberapa keunggulan dengan menabung di BMT Al Firdaus diantaranya adanya 
kemudahan dalam bertransaksi yakni sistem jemput bola, yang mempermudah 
nasabah dalam hal menabung maupun menarik uang tabungan, jadi nasabah tidak 
perlu datang ke kantor BMT Al Firdaus, ada sistem bagi hasil, dan terhindar dari 
sistem riba. 
4. Strategi distribusi (tempat) 
Pada strategi distribusi ini, peneliti melakukan wawancara pada semua 
informan yang telah peneliti sebutkan pada bagian awal, peneliti menanyakan 
lokasi/kantor pusat BMT Al Firdaus Sukoharjo apakah sudah dianggap strategis, 
berikut hasil wawancara peneliti, 
Peneliti melakukan wawancara dengan Bapak Sugeng selaku manager 
BMT Al Firdaus terkait lokasi dari BMT Al Firdaus apakah sudah strategis, dan 
peneliti juga ingin mengetahui alasan pemilihan lokasi kantor pusat yang berada 
tidak jauh dengan pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, berikut pernyataan beliau 
 “Ya alasan kita memang karena dekat dengan pasar, karena rata-rata 
kantor kita memang dekat dengan pasar baik kantor pusat maupun kantor 
cabang di Bugel dan di Godog, karena kalau dekat dengan pasar untuk 
sosialisasi pada masyaralat akan menjadi lebih mudah” (wawancara 
dengan Bapak Sugeng selaku manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, 
28/06/2018) 
 
Kemudian peneliti memberikan pertanyaan lanjutan terkait strategi 
distribusi dari BMT Al Firdaus, dan peneliti ingin mengetahui apakah ada 
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keinginan dari BMT Al Firdaus untuk membuka kantor cabang, berikut jawaban 
beliau 
 “Untuk tabungan distribusi terbesar kita untuk pembiayaan, kemudian 
baru pada keperluan kantor dan juga untuk memperkuat modal sendiri jadi 
biar modal kita aman dan likuiditas juga aman baru mungkin kalau ada 
yang lebih baru kita gunakan untuk pembukaan kantor cabang baru.” 
(wawancara dengan Bapak Sugeng selaku manager BMT Al Firdaus 
Sukoharjo, 28/06/2018) 
 
Disisi lain menurut salah satu dari 8 informan yang sudah menabung 
mengaku lokasi BMT Al Firdaus belum strategis, beliau adalah bapak Sarono 
selaku pedagang Plastik di pasar Ir.Soekarno Sukoharjo, berikut pernyataanya 
“Lokasinya sudah dekat tapi menurut saya belum strategis mbak, kalau 
strategis saya rasa belum karena itu kan BMT nya masuk ke dalam gitu 
kan mbak, kalau strategis menurut saya  dekat dengan jalan raya, jadi kan 
orang langsung bisa melihat.” (wawancara dengan Bapak Sarono, 
pedagang plastik 28/06/2018) 
 
 Berdasarkan hasil penelitian dan wawancara terkait strategi Distribusi 
mengungkapkan bahwa pemilihan kantor pusat BMT Al Firdaus Sukoharjo yang 
dekat pasar adalah untuk memudahkan kegiatan sosialisasi yang dilakukan oleh 
BMT Al Firdaus Sukoharjo dengan masyarakat sekitar. 
 Untuk mempermudah hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti 
mengenai strategi penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus Sukoharjo pada 
pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, maka peneliti membuat tabel sebagai 
berikut. 
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Tabel 4.2.1. 
Strategi penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus Sukoharjo  
pada pedagang Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo 
Bauran Pemasaran Persepsi BMT Persepsi Pedagang 
Strategi promosi  “Pendekatan individual, 
pendekatan kekeluargaan, 
pendekatan financing, dan 
pemberian brosur jika ada 
yang meminta.”  (Bp Sugeng, 
selaku manager BMT Al 
Firdaus) 
 “pengenalan produk serta 
menjelaskan keunggulannya 
dibanding dengan yang lain, 
dan peningkatan pelayanan.” 
(Mbak Anika, Staff 
pemasaran BMT Al Firdaus) 
 2 dari 8 nasabah BMT 
Al Firdaus mengaku 
pernah menerima 
brosur dari BMT Al 
Firdaus 
 10 informan yang 
belum menjadi 
nasabah mengaku 
belum pernah 
menerima brosur dari 
BMT Al Firdaus 
Strategi harga  “Setoran awal/ saldo 
minimalnya Rp 10.000,- 
kemudian setoran berikutnya 
itu minimal Rp 5.000,- setoran 
minimal untuk mendapatkan 
 Seluruh nasabah 
mengaku tidak ada bea 
administrasi  
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bagi hasil adalah Rp 100.000,- 
jadi nanti ketika nilai saldo 
sudah Rp 100.000,- nasabah 
sudah berhak mendapat bagi 
hasil tapi nanti kalau 
nilainyadi bawah Rp 
100.000,- itu nanti nilainya 
tetap dan tidak berkurang 
(Bapak Sugeng, manager 
BMT Al Firdaus) 
 “tidak ada biaya yang 
dibebankan pada calon 
nasabah hanya bayar Rp 
5.000,- jika tutup tabungan.”  
(Mbak Anika, Staff 
Pemasaran BMT Al Firdaus) 
Strategi produk  “buka rekening gratis, tidak 
ada biaya rupa-rupa, ada bagi 
hasil, terhindar dari riba, 
sudah dipotong ZIS, BMT 
siap ambil/antar tabungan 
(jemput bola), sudah bekerja 
sama dengan biro perjalanan 
 8 nasabah mengaku 
puas dengan adanya 
sistem jemput bola, 
sehingga memudahkan 
pada nasabah ketika 
menabung 
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umroh” (Bapak Sugeng, 
manager BMT Al Firdaus) 
Strategi Distribusi “Lokasi sudah cukup strategis, 
karena dekat dengan pasar, juga 
pada cabang BMT, jika ada uang 
berlebih akan digunakan untuk 
pembukaan cabang baru.”  
(Bapak Sugeng, manager BMT 
Al Firdaus) 
 1 orang dari 8 nasabah 
yang sudah menabung 
di BMT Al Firdaus 
Sukoharjo, mengaku 
belum mengetahui 
lokasi dari BMT Al 
Firdaus, namun sudah 
percaya karena ibunya 
sudah ikut menabung 
di BMT Al Firdaus) 
 Hanya 1 orang dari 10 
pedagang yang belum 
menabung di BMT 
mengaku mengetahui 
lokasi dari BMT Al 
Firdaus. 
 
4.3.2. Faktor yang mempengaruhi strategi penghimpunan dana tabungan 
BMT Al Firdaus pada pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo 
Hasil penelitian yang akan di bahas pada subbab ini adalah tentang faktor 
yang mempengaruhi strategi penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus pada 
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pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, yang pada subbab sebelumnya sudah 
dibahas tentang strategi yang di pakai BMT dalam usaha penghimpunan dana 
BMT Al Firdaus, diketahui bahwa ada beberapa pendekatan yang dilakukan BMT 
Al Firdaus Sukoharjo, untuk menarik perhatian para pedagang agar mau 
menabung pada BMT tersebut. Berikut ini akan dipaparkan hasil wawancara 
tentang faktor-faktor yang mempengaruhi strategi BMT. 
1. Faktor internal  
Peneliti melakukan wawancara mendalam pada Bapak Sugeng Riyanto 
selaku manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, peneliti mengajukan pertanyaan 
tentang faktor internal yang mempengaruhi dalam usaha penghimpunan dana 
tabungan pada pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, berikut penjelasan beliau 
“Ya dari marketingnya, jadi dari ucapan, tingkah laku dari marketing itu 
menjadi penilaian orang ketika hendak menabung jadi ketika orang mau 
menabung mereka akan melihat penampilan dari marketing, perkataannya, 
kejujurannya.” (wawancara dengan Bapak Sugeng selaku manager BMT 
Al Firdaus Sukoharjo, 28/06/2018) 
 
Dari pernyataan bapak Sugeng, peneliti menanyakan lagi terkait SDM 
(Sumber Daya  Manusia) BMT Al Firdaus sudah mumpuni/belum untuk 
melakukan kegiatan pemasaran 
“Di bilang mumpuni ya mumpuni, dibilang masih kurang ya masih 
kurang, menurut saya ya cukuplah, jadi memang masih bisa bersaing. Kita 
memang masih dalam tahap belajar semua.” (wawancara dengan Bapak 
Sugeng selaku manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, 28/06/2018) 
 
Tidak hanya tentang SDM, peneliti juga menanyakan tentang jaringan dari 
BMT Al Firdaus Sukoharjo apakah memang sudah banyak kerjasama dengan 
beberapa lembaga, berikut pernyataan beliau 
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“Kerjasama sudah cukup banyak ya, jadi kita punya jaringan kerjasama 
dengan dinas, instansi, dengan pemerintah maupun usaha swasta, dinas 
koperasi kemudian sebagian dari sekolah-sekolah, biro umroh, biro haji 
jadi memang sebisa mungkin kita menjalin hubungan.” (wawancara 
dengan Bapak Sugeng selaku manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, 
28/06/2018) 
 
Peneliti mencoba bertanya juga pada mbak anika, staff pemasaran BMT 
Al Firdaus dengan pertanyaan yang sama, berikut pernyataannya  
“faktor internal sebenernya malah gak ada i, kalau dari segi SDM 
cukuplah, walaupun lulusan sekolahnya tidak sesuai dengan jurusan, 
fasilitas kantor secara umum sudah terpenuhi” (wawancara dengan Mbak 
Anika, marketing BMT Al Firdaus Sukoharjo, 11/07/2018) 
 
Untuk memperdalam, peneliti menanyakan pertanyaan lanjutan terkait 
biaya khusus untuk melakukan kegiatan pemasaran, berikut pernyataan beliau 
 “Untuk biaya ada yang keluar sendiri seperti biaya parkir, kalau uang 
bensin dapat tunjangan sebulan sekali dik” (wawancara dengan Mbak 
Anika, marketing BMT Al Firdaus Sukoharjo, 11/07/2018) 
2. Faktor eksternal 
Peneliti melakukan wawancara dengan Bapak Sugeng Riyanto, manager 
BMT Al Firdaus Sukoharjo mengenai faktor eksternal yang mempengaruhi 
strategi penghimpunan dana tabungan di pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, yang 
menurut beliau yang berpengaruh adalah dari pemerintah untuk menggencarkan 
sistem syariah, berikut pernyataan beliau 
“Sistem syariahnya, dari sekarang itu pemerintah sedang menggencarkan 
sistem syariah jadi pangsa syariah di Indonesia ini masih terbuka luas, jadi 
dari pemerintah sudah ada dorongan-dorongan terutama untuk koperasi-
koperasi syariah baik dari permodalan, pendampingan, itu lebih 
diprioritaskan dibanding kovensional” (wawancara dengan Bapak Sugeng 
selaku manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, 28/06/2018) 
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Pernyataan Bapak Sugeng tentang sistem syariah yang sedang digencarkan 
oleh pemerintah, membuat peneliti tertarik untuk bertanya lebih mendalam 
tentang kendala yang dihadapi dalam usaha pencarian nasabah, berikut jawaban 
dari Bapak Sugeng 
“Persaingan, karena persaingan kita sekarang sangat ketat sekali, mulai 
dari 2015 persaingan antar lembaga itu memang sangat ketat sekali belum 
lagi adanya kebijakan dari pemerintah seperti contohnya sistem laku 
pandai, pembukaan unit mikro itu memang sangat berat kalau kita rasakan 
jadi sekarang hampir semua bank itu menggunakan sistem laku pandai jadi 
bank itu sekarang nasabah itu tidak harus ke bank, jadi bank itu sekarang 
masuk ke desa, kemudian adanya sistem buka unit-unit mikro jadi semua 
orang itu bisa jadi agen bank, sehingga masyarakat yang mau menabung 
tidak harus datang ke bank/ kantor, jadi cukup dia datang ke agen bank itu 
sudah bisa dilayani. Akhirnya jadi persaingan yang tidak sehat, karena 
persaingan antara yang besar dengan yang kecil. Kalau hanya antar sesama 
BMT kita tidak terlalu bermasalah, walau berdiri sejajarpun kita tidak 
masalah, karena nasabahnya sudah sendiri sendiri.” (wawancara dengan 
Bapak Sugeng selaku manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, 28/06/2018) 
 
Selanjutnya, peneliti menanyakan perihal yang sama pada Mbak Anika 
selaku marketing BMT Al Firdaus Sukoharjo, berikut pernyataan beliau 
“faktor eksternalnya menurut saya ya dari persaingan dengan BMT lain, 
kalau tentang kendala yang dihadapi saat mencari nasabah adalah 
kurangnya kepercayaan dari nasabah karena kalah dengan nama bank 
besar”. (wawancara dengan Mbak Anika, marketing BMT Al Firdaus 
Sukoharjo, 11/07/2018) 
 
Kemudian peneliti bertanya kembali pada Mbak Anika terkait cara BMT 
Al Firdaus Sukoharjo dalam menjaga kepercayaan para nasabah, berikut 
pernyataan dari beliau 
 “Rutin mengunjungi nasabah, bersikap ramah dan sopan, serta selalu 
mendengarkan keluh kesah nasabah” (wawancara dengan Mbak Anika, 
marketing BMT Al Firdaus Sukoharjo, 11/07/2018) 
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Tabel 4.2.2. 
Faktor yang mempengaruhi strategi penghimpunan dana tabungan BMT 
Al Firdaus pada pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo 
Faktor yang mempengaruhi Persepsi pihak BMT Al Firdaus 
Faktor internal  dari marketingnya, jadi dari ucapan, tingkah 
laku dari marketing itu menjadi penilaian 
orang ketika hendak menabung jadi ketika 
orang mau menabung mereka akan melihat 
penampilan dari marketing, perkataannya, 
kejujurannya (Bapak Sugeng, manager 
BMT Al Firdaus) 
 Kerjasama sudah cukup banyak ya, jadi kita 
punya jaringan kerjasama dengan dinas, 
instansi, dengan pemerintah maupun usaha 
swasta, dinas koperasi kemudian sebagian 
dari sekolah-sekolah, biro umroh, biro haji 
jadi memang sebisa mungkin kita menjalin 
hubungan (bapak Sugeng, manager BMT Al 
Firdaus) 
 faktor internal sebenernya malah gak ada i, 
kalau dari segi SDM cukuplah, walaupun 
lulusan sekolahnya tidak sesuai dengan 
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jurusan, fasilitas kantor secara umum sudah 
terpenuhi. 
Faktor eksternal  Sistem syariahnya, dari sekarang itu 
pemerintah sedang menggencarkan sistem 
syariah jadi pangsa syariah di Indonesia ini 
masih terbuka luas, jadi dari pemerintah 
sudah ada dorongan-dorongan terutama 
untuk koperasi-koperasi syariah baik dari 
permodalan, pendampingan, itu lebih 
diprioritaskan dibanding kovensional 
(Bapak Sugeng, manager BMT Al Firdaus 
Sukoharjo) 
 Persaingan, karena persaingan kita sekarang 
sangat ketat sekali, mulai dari 2015 
persaingan antar lembaga itu memang 
sangat ketat sekali belum lagi adanya 
kebijakan dari pemerintah seperti 
contohnya sistem laku pandai, pembukaan 
unit mikro itu memang sangat berat kalau 
kita rasakan. (Bapak Sugeng, manager 
BMT Al Firdaus) 
 Persaingan dengan BMT lain, kalau tentang 
kendala yang dihadapi saat mencari 
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nasabah adalah kurangnya kepercayaan dari 
nasabah karena kalah dengan nama bank 
besar. 
 
4.4. Pembahasan 
Dari pemaparan hasil penelitian diatas, maka peneliti akan membahas 
mengenai strategi penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus Sukoharjo pada 
pedagang di pasar Ir. Soekarno Sukoharjo. Peneliti akan membahas 2 poin 
penting, pada poin tentang strategi penghimpunan dana tabungan akan di bahas 
tentang strategi dan pendekatan-pendekatan yang dilakukan pihak BMT Al 
Firdaus Sukoharjo, kemudian  pada poin kedua tentang faktor yang 
mempengaruhi pada usaha penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus pada 
pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo yang akan dibahas tentang faktor internal 
dan faktor eksternal 
 
4.4.1. Strategi Penghimpunan Dana tabungan BMT Al Firdaus pada 
pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo 
Dari hasil penelitian yang sudah peneliti paparkan di atas, pada subbab ini 
akan membahas strategi penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus pada 
pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, peneliti menemukan 4 strategi yang 
digunakan BMT Al Firdaus dalam hal pengenalan produk pada masyarakat, yaitu 
strategi promosi, strategi harga, strategi produk dan strategi distribusi. Peneliti 
membuat bagan terkait strategi BMT Al Firdaus. 
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Gambar 4.4.1.  
Strategi Penghimpunan Dana Tabungan BMT Al Firdaus  
pada pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Dari bagan tersebut, peneliti akan menjelaskan sedikit tentang strategi 
yang digunakan BMT Al Firdaus dalam usaha pengenalan produk tabungan. 
Strategi Promosi BMT Al Firdaus menggunakan media online dan offline. Secara 
online BMT Al Firdaus menggunakan media sosial yaitu dengan facebook, 
sementara secara offline BMT Al Firdaus Sukoharjo menggunakan beberapa 
pendekatan, yaitu dengan pendekatan individual, pendekatan kekeluargaan, dan 
pendekatan financing. 
 Strategi harga yang digunakan oleh BMT Al Firdaus adalah dengan tidak 
membebankan biaya apapun saat pembukaan tabungan, hanya membayar Rp 
Strategi penghimpunan 
dana tabungan BMT Al 
Firdaus Sukoharjo 
Strategi Promosi 
(Online, Offline) 
Strategi Harga (Tidak ada 
bea adminitrasi, ada sistem 
bagi hasil) 
 
Strategi Distribusi (lokasi 
kantor dekat dengan pasar) 
Strategi Produk (Sistem 
Jemput Bola) 
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5000,- jika nasabah ingin menutup tabungan, juga ada sistem bagi hasil. Strategi 
produk yang digunakan BMT Al Firdaus adalah dengan menerapkan sistem 
jemput bola, dengan sistem ini diharapkan nasabah tidak perlu datang ke kantor, 
nasabah hanya perlu menghubungi marketing jika ingin menabung atau 
mengambil uang. Kemudian dari strategi distribusi/lokasi, BMT Al Firdaus 
Sukoharjo memilih untuk dekat dengan pasar, karena dengan dekat dengan pasar 
maka sosialiasi pada masyarakat akan lebih mudah untuk dilakukan. 
 Penelitian yang dilakukan peneliti sedikit berbeda dengan penelitian yang 
dilakukan oleh  Zakariah, A. Zakariah, Astuti, Ridwan, Maryam (2017) 
menunjukkan hasil bahwa faktor strategi pemasaran untuk keputusan 
penghimpunan dana nasabah untuk memilih BMT di Kabupaten Kolaka adalah 
produk, tempat dan promosi. Tiga faktor yang disebutkan pada penelitian tersebut 
sedikit berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti, karena pada 
penelitian yang dilakukan oleh peneliti mengungkapkan bahwa ada 4 faktor yang 
berpengaruh dalam penghimpunan dana, yaitu promosi, harga, produk dan 
distribusi/lokasi.  
 Berbeda lagi dengan penelitian yang dilakukan oleh Entaresmen (2016: 
72) yang mengungkapkan bahwa BNI Syariah menggunakan teori marketing mix 
9P dalam memasarkan produk tabungan IB Hasanah, yaitu process (proses), 
people (orang atau target pemasaran), product (produk), price (harga), place 
(tempat) promotion (promosi), partner (mitra), presentation (presentasi), serta 
passion (ketertarikan). 
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Sementara itu, penelitian yang dilakukan Putri dan Syathiri (2016:10) 
mengungkapkan bahwa minat masyarakat untuk menjadi anggota, mengenalkan 
kepada orang lain, rekan sejawat dan keluarga sangat tinggi. Seiring dengan minat 
masyarakat berpengaruh secara signifikan terhadap keberadaan BMT. BMT perlu 
mengadakan sosialiasi yang lebih lanjut tentang keberadaannya sebagai jasa 
keuangan syariah.  
Dari hasil dilapangan yang dilakukan oleh peneliti, BMT Al Firdaus tidak 
hanya mengenalkan pada rekan sejawat dan keluarga, tetapi BMT Al Firdaus juga 
melakukan pendekatan individual, yaitu dengan membeli produk dari pedagang, 
untuk kemudian menjalin keakraban dan memberikan informasi produk tabungan 
BMT Al Firdaus. 
Lain halya dengan penelitian Mujib ( 2016: 1), mengungkapkan Tuntutan 
dunia perbankan pada era globalisasi ini memacu berbagai perusahaan yang 
bergerak di bidang perbankan untuk lebih bersaing secara kompetitif. Salah satu 
cara menghadapi persaingan ini, perusahaan di tuntut untuk meningkatkan dan 
mengembangkan kualitas dan kuantitas perusahaan baik dalam hal pelayanan, 
kualitas produk, pengembangan tekhnologi, maupun keefektifan dan keefisienan 
perusahaan agar tujuan perusahaan tercapai. Hampir sama dengan penelitian yang 
di lakukan peneliti, BMT Al Firdaus akan selalu berusaha untuk meningkatkan 
pelayanan dan kualitas produk, juga dalam pengembangan tekhnologi, BMT Al 
Firdaus menggunakan Facebook untuk memasarkan produk secara online, dengan 
tuntunan era globalisasi BMT Al Firdaus Sukoharjo akan selalu melakukan 
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perbaruan dan inovasi-inovasi yang cemerlang, sehingga dapat bersaing dengan 
lembaga yang lain.  
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti, hal yang paling 
berpengaruh pada minat menabung para pedagang adalah kemudahan dalam 
bertransaksi, karena para pedagang tidak begitu paham tentang perbedaan bunga 
dan bagi hasil.  
Hal ini bertolak belakang dengan penelitian yang dilakukan kanzu dan 
Soesanto (2016: 12), mengungkapkan bahwa persepsi kualitas pelayanan 
konsumen dapat meningkatkan minat menabung ulang nasabah di BNI Syariah 
Semarang. Nasabah yang memiliki persepsi kualitas yang baik akan terus 
menabung di BNI Syariah Semarang. Dengan menabung di BNI Syariah 
Semarang nasabah merasakan tabungannya bebas dari riba dan halal. Namun 
persepsi kualitas akan memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap minat 
menabung ulang konsumen jika religious satisfaction nasabah terdahap BNI 
Syariah Semarang baik.  
Dari hasil penelitian dilapangan bahwa pedagang pasar Ir. Soekarno 
Sukoharjo yang belum paham tentang perbedaan antara lembaga/bank syariah 
dengan konvensional, maka disini perlu adanya sosialisasi tentang bagi hasil harus 
terus dilakukan agar masyarakat umum maupun para pedagang tidak minim 
informasi dalam hal lembaga keuangan syariah. Dengan mengetahui perbedaanya, 
maka besar kemungkinan masyarakat maupun pedagang akan lebih memilih 
bank/lembaga keuangan syariah dalam hal menabung maupun meminjm.  
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Dari hasil wawancara dan penelitian menunjukkan bahwa strategi yang 
dilakukan oleh BMT Al Firdaus dirasa sudah cukup baik, yaitu dengan adanya 
sistem online dan offline, dengan menggunakan media online menjadi perbaruan 
dalam dunia lembaga keuangan syariah, karena pada era globalisasi perbaruan 
dengan teknologi harus ada. BMT Al Firdaus hanya kurang kontinue dalam 
melakukan pemasaran produk, BMT Al Firdaus harus melakukan sosialisasi pada 
para pedagang, dengan menjadi pelopor dalam hal bersosialisasi terkait lembaga 
keuangan syariah juga aktif pada media sosial atau perbaruan lain seperti 
pembuatan website. 
 
4.4.2. Faktor yang mempengaruhi strategi penghimpunan dana tabungan 
BMT Al Firdaus pada pedagang pasar Ir. Soekarno 
1. Faktor Internal 
Dari hasil wawancara dengan 2 informan dari BMT Al Firdaus, dan 
merujuk pada tabel 4.2.2. diketahui bahwasannya faktor internal yang 
mempengaruhi strategi penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus adalah dari 
staff pemasarannya, yakni dari hal sikap, ucapan, tingkah laku dari seorang 
marketing akan menjadi penilaian orang ketika hendak menabung jadi ketika 
orang mau menabung mereka akan melihat penampilan dari marketing, 
perkataanya, kejujurannya (wawancara dengan Bapak Sugeng, manager BMT Al 
Firdaus Sukoharjo, Lokasi: kantor pusat BMT Al Firdaus Sukoharjo, 28/6/2018). 
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2. Faktor Eksternal  
Dari hasil wawancara dengan 2 informan dari BMT Al Firdaus, 
menyatakan bahwa yang menjadi faktor eksternal adalah dari pemerintah, karena 
dari sekarang ini pemerintah dengan menggencarkan sistem syariah jadi pangsa 
syariah. Jadi dari pemerintah sudah ada dorongan-dorongan terutama untuk 
koperasi-koperasi syariah baik dari permodalan, pendampingan (wawancara 
dengan Bapak Sugeng, manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, Lokasi: kantor pusat 
BMT Al Firdaus Sukoharjo, 28/6/2018). 
Faktor eksternal yang selanjutnya adalah terkait persaingan, persaingan 
antar dirasa sangat ketat sekali, contohnya adanya sistem laku pandai, pembukaan 
unit mikro jadi setiap orang bisa menjadi agen bank (wawancara dengan Bapak 
Sugeng, manager BMT Al Firdaus Sukoharjo, Lokasi: kantor pusat BMT Al 
Firdaus Sukoharjo, 28/6/2018). 
Selanjutnya terkait dengan persaingan dengan BMT lain (wawancara 
dengan Mbak Anika, staff marketing BMT Al Firdaus Sukoharjo, Lokasi: Kantor 
pusat BMT Al Firdaus Sukoharjo, 11/07/2018) 
Menurut peneliti yang sudah terjun ke lapangan dan sudah melakukan 
wawancara dengan 18 pedagang, yang menunjukkan bahwa pengetahuan tentang 
lembaga keuangan syariah sangatlah minim, hampir semuanya berpendapat 
bahwa bunga sama dengan bagi hasil, persepsi yang salah ini menurut peneliti 
menjadi faktor eksternal yang sangat berpengaruh pada minat menabung pada 
lembaga keuangan syariah seperti halnya BMT.  
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Gambar 4.4.2. 
Faktor yang mempengaruhi strategi penghimpunan dana tabungan BMT 
Al Firdaus pada pedagang pasar Ir. Soekarno 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
 Pada bab ini dipaparkan kesimpulan dan saran. Bagian kesimpulan 
memaparkan keseluruhan hasil penelitian. Bagian saran memuat bagi peneliti lain 
supaya dapat melakukan penelitian yang jauh lebih baik dari penelitian ini.  
5.1 Kesimpulan  
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan pada bab 
sebelumnya, terdapat 2 kesimpulan pada penelitian ini terkait strategi 
penghimpunan dana tabungan BMT Al Firdaus pada pedagang di pasar 
Ir. Soekarno dan faktor yang mempengaruhi strategi tersebut. 
Dari segi strategi, BMT Al Firdaus menggunakan beberapa 
pendekatan pada pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, diantaranya 
adalah pendekatan kekeluargaan, pendekatan individual, dan pendekatan 
financing. Adapun penerapan dalam memasarkan produk tabungan BMT 
Al Firdaus Sukoharjo secara umum menggunakan teori marketing mix 4P 
yang meliputi product (produk), price (harga), place (tempat/distribusi), 
promotion (promosi). 
Faktor internal yang mempengaruhi dalam usaha penghimpunan 
dana tabungan pada pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo adalah dari 
marketing funding. Faktor eksternalnya adalah persaingan antar lembaga, 
minimnya pengetahuan pedagang terkait lembaga keuangan syariah. 
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5.2 Saran  
  Berdasarkan hasil penelitian yang penulis sampaikan diatas maka 
peneliti memberikan saran yang bertujuan untuk meningkatkan 
perkembangan BMT Al Firdaus Sukoharjo : 
1. Jika memang pendekatan pada calon nasabah lebih bisa membuat 
nasabah tertarik untuk menabung maka, BMT Al Firdaus Sukoharjo 
harus lebih maksimal dalam menyampaikan informasi pada pedagang 
pasar Ir. Soekarno, seperti melakukan sosialisasi, mengadakan 
pengajian pada masjid dekat pasar, dsb. Karena menurut hasil 
wawancara yang dilakukan peneliti, pengetahuan dan pemahaman 
pedagang pasar terkait perbedaan lembaga keuangan syariah dengan 
lembaga konvensional masih sangatlah minim, hal ini menjadi tugas 
lembaga keuangan syariah untuk lebih giat dalam melakukan 
sosialisasi.  
2. Penyebaran brosur juga diperlukan setelah melakukan sosialisasi, jadi 
tidak hanya penyampaian infomasi melalui lisan saja, tetapi juga 
pemberian brosur. 
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LAMPIRAN 1  
Jadwal Penelitian Skripsi 
NO. 
BULAN FEBRUARI MARET APRIL MEI JUNI JULI AGUSTUS 
KEGIATAN 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1. PENYUSUNAN 
PROPOSAL 
X X X X                         
2. KONSULTASI     X X X X X X X X                 
3. REVISI 
PROPOSAL 
        X X X X  X X X             
4. PENGUMPULAN 
DATA 
    X X X  X X   X X X X             
5. ANALISIS 
DATA 
       X X X X X X X X X X X X X X        
6 PENULISAN 
AKHIR 
NASKAH 
SKRIPSI 
                    X X X      
7. PENDAFTARAN                        X     
 
 
 
 
MUNAQOSAH 
8. MUNAQOSAH                           X  
9. REVISI SKRIPSI                            X 
Catatan : Jadwal disesuaikan dengan kebutuhan 
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LAMPIRAN 2 
TRANSKIP WAWANCARA 
0 1 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Kamis, 28 Juni 2018 
Waktu   : 13.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Kantor Pusat BMT Al Firdaus Sukoharjo, Jl. Prof. Dr. 
Soepomo SH No. 18 Sukoharjo 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Sugeng Riyanto, Amd 
 Umur 48 tahun 
 Jabatan Manager BMT Al Firdaus Sukoharjo 
 No. Telepon 0818-0256-9651 
 
3 Hasil Wawancara 
 1.Bagaimana strategi BMT Al Firdaus dalam menghimpun dana tabungan pada 
pasar Ir Soekarno Sukoharjo ? 
Jawab : Kalau di pasar itu rata-rata pedagang biasanya selain menabung itu, 
juga meminjam, nah program strateginya kalau untuk mencari tabungan itu 
dari pendekatan individual, jadi kalau kita langsung menawarkan produk 
tabungan itu biasanya memang banyak yang belum bisa menerima mangkanya 
kita pendekatannya secara individual, jadi misalnya penjual pakaian kita coba 
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membeli beberapa pakaian jadi kita nanti ada pendekatan secara kekeluargaan 
ya dari saling pendekatan itu akan terjalin keakraban . nah dari keakraban itu 
nanti nasabah itu baru manu menabung. Jadi nasabah itu memang jarang 
sekali ketika kita tawarkan untuk menabung itu langsung mau menabung itu 
jarang sekali.  
Pendekatan kekeluargaan, sudah kenal dulu misal ada hubungan kerabat 
dengan karyawan sini, misal tetangga atau saudara, sebelum kita tawarkan itu 
jadi kita sudah kenal dulu jadi lebih mudah dalam hal pemberian informasi 
dan memasarkan produk pada calon nasabah tersebut. Jadi kalau nasabah baru 
memang biasanya agak susah jadi kita pendekatannya lebih ke teman, 
saudara, tetangga. Karena dengan pendekatan seperti itu lebih diterima. 
Dengan meminjamkan uang terlebih dahulu, biar dia percaya karna kalau 
langsung disuruh menabung maka jarang sekali orang langsung percaya, pasti 
mereka ragu-ragu dan waspada, maka kita pinjami uang dulu, baru ketika 
muncul kepercayaan baru mereka mau menabung. Kemudian nasabah yang 
sudah masuk menjadi anggota BMT Al Firdaus kami beri sosialisasi tentang 
produk-produk simpanan sehingga nasabah itu nanti akan cari temannya 
sendiri, entah saudara, teman kerja, dll pasti sudah ada informasi dari mulut ke 
mulut sehingga dengan begitu akan lebih banyak lagi yang menabung di BMT 
Al Firdaus.  
2. Bagaimana cara BMT Al Firdaus dalam menentukan target/kriteria nasabah 
menabung ? 
Jawab: Jadi target nasabah menabung kita memang tidak membatasi ya, harus 
pedagang atau mungkin yang punya usaha. Kriteria penabung kita itu semua 
orang yang selama dia mau dan mematuhi peraturan yang ada disini, ya kita 
bisa melayani. jadi untuk penabung itu ya, untuk menjadi anggota itu 
syaratnya mudah sekali, hanya foto copy ktp sudah bisa buka rekening, jadi 
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tidak ada persyaratan-persyaratan lain. yang  kita harapkan semua unsur 
masyarakat semua unsur usaha bisa kita layani, jadi kita dalam mencari 
nasabah penabung itu tidak dibatasi dengan persyaratan-persyaratan yang 
menyulitkan nasabah.  
3. Bentuk kebijakan seperti apa yang dilakukan BMT Al Firdaus dalam 
menghadapi setiap keluhan dari para nasabah? 
Jawab: jadi biasanya rata-rata pada bagi hasil, yang namanya bagi hasil itu 
perhitungannya tidak bisa tetap, jadi saat untung banyak itu bagi hasil juga 
banyak, saat untung sedikit itu bagi hasil juga sedikit, kalau tidak untung ya 
kita tidak memberi bagi hasil, itu mungkin nasabah itu belum bisa menerima 
sistem seperti itu jadi nasabah itu pengennya untung terus jadi memang 
resiko sistem syariah ya seperti itu, kalau kita untung banyak yang kita kasih 
banyak, kalau sedikit yang kita kasih sedikit kalau tidak untung ya kita 
belum bisa memberi bagi hasil. Tapi kalau sama sekali tidak memberi bagi 
hasil itu ya kemungkinannya kecil sekali, setiap bulan tetap kita berikan 
hanya porsinya kadang sedikit kadang banyak. 
Keluhan di marketing kadang marketing lupa belum menuliskan nominal 
setoran menabung, padahal nasabah merasa sudah setor uang menabung jadi 
nasabah kemudian complain ke kantor, jadi itu merupakan faktor yang tidak 
disengaja. 
4. Apa yang mendasari berdirinya BMT Al Firdaus ? 
Jawab : jadi awal kita berdiri, pasar sukoharjo belum sebagus sekarang, jadi 
dahulu banyak bank plecit banyak sekali pada waktu itu, jadi jasa untuk bank 
plecit itu memang banyak sekali, jadi ketika pinjam itu bunganya bisa 
sampai 30%, jadi ketika nasabah pinjam 200 ribu ketika mengembalikan itu 
bisa jadi 230 ribu, memang kalau dilihat dari nominal yang kecil itu memang 
tidak terasa, tapi ketika jumlahnya agak banyak maka akan memberatkan 
nasabah.  
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Faktor procedural, kalau di lembaga lain biasanya itu memang agak susah 
ketika mau meminjam uang, terlalu berbelit-belit dan tidak segera dicairkan 
jadi nasabah itu banyak yang mengeluh. Jadi di BMT ini kita coba dengan 
persyaratan yang mudah dan bagi hasil kita perkeccil jadi tidak ada pihak 
yang merasa dirugikan.  
Faktor kesenjangan sosial, jadi antara orang kaya dan orang miskin terjadi 
kesenjangan sosial yang sangat tinggi sekali, jadi kami berusaha bagaimana 
agar kesenjangan antara yang kaya dengan yang miskin bisa kita hilangkan. 
Kita coba datangi orang-orang kaya untuk menanam modal, dengan modal 
yang terkumpul kita kelola kita kembalikan ke pengusaha kecil agar bisa 
dijadikan modal, jadi antara orang kaya dan orang miskin akan ada hubungan 
timbal balik 
5. Prioritas apa yang digunakan BMT Al Firdaus dalam menghimpun dana dari 
para nasabah ? 
Jawab : Yang menjadi priotitas kami itu biasanya kita cari penabung dari 
sekitar kita, jadi menjadi prioritas awal kita dalam mencari penabung adalah 
di sekitar tempat tinggal kita karena ketika kita mencari disekitar kita maka 
kita akan lebih mudah dalam menghimpun dana tabungan, lain ketika kita 
langsung terjun ke pasar, maka kita akan merasa kesulitan.  
6. Syarat apa saja yang ditentukan untuk menjadi nasabah menabung di BMT 
Al Firdaus? 
Jawab : Syarat menjadi nasabah kami sangat mudah hanya dengan foto copy 
KTP/Identitas dan mengisi formulir pembukaa rekening maka orang tersebut 
sudah dapat menjadi nasabah menabung di BMT Al Firdaus. 
7. Strategi distribusi  
Jawab: untuk tabungan distribusi terbesar kita untuk pembiayaan, kemudian 
baru pada keperluan kantor dan juga untuk memperkuat modal sendiri jadi 
biar modal kita aman dan likuiditas juga aman baru mungkin kalau ada yang 
90 
 
 
 
lebih baru kita gunakan untuk pembukaan kantor cabang baru. 
8. Mekanisme penerimaan dana tabungan yang dijemput oleh staff pemasaran ? 
Jawab :Biasanya nasabah itu rutin menabung misal setiap hari, ada yang 
mingguan, setoran tabungan harus langsung disetor ke kantor jadi uang dari 
nasabah tidak boleh di bawa petugas terlalu lama, jadi untuk menghindari 
hal-hal yang tidak kita inginkan biasanya dengan slip setoran, hal ini 
dilakukan untuk mengantisipasi kalau ada complain dari nasabah  yang 
merasa sudah setor tapi belum tercatat di kantor. Tetapi kalau nasabah sudah 
percaya penuh kepada petugas, biasanya petugas hanya langsung setor ke 
kantor tanpa harus menulis di slip setoran. Jika terjadi apa-apa maka yang 
menanggung adalah pihak marketing itu sendiri. 
9. Mekanisme penerimaan dana tabungan yang langsung diserahkan ke BMT 
Al Firdaus? 
Jawab : Nasabah mengisi slip simpanan, kemudian petugas mencatat di buku 
kas besar dan kemudian print out jadi data otomatis akan masuk ke 
komputer. Jadi kalau misal terjadi kesalahan maka petugas akan langsung 
bisa cek dengan mudah.  
10. Bagaimana cara BMT Al Firdaus dalam menjaga kepercayaan para nasabah 
Jawab : Jadi untuk menjaga kepercayaan nasabah itu memang tidak mudah 
ya, itu biasanya kita memang dari diri sendiri, jadi bagaimana kita 
berperilaku di masyarakat akan menumbuhkan kepercayaan dari para 
nasabah jadi nasabah itu percaya pada BMT itu memang dari karyawannya 
dulu, misalnya karyawannya itu bisa dipercaya maka otomatis nasabah akan 
percaya tapi kalau karyawannya itu orang yang tidak bisa dipercaya maka 
orang juga akan sulit untuk percaya. Karena dalam prakteknya nasabah itu 
menabung memang dengan faktor kepercayaan, jadi misal bertemu di jalan, 
di rumah atau dimanapaun kalau mau menabung ya tinggak nitip saja sama 
petugas, hal ini dikarenakan adanya faktor kepercayaan itu tadi.  
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Mengenai gedung, dll bukan faktor yang menentukan karena rata-rata 
nasabah kita menabung memang jarang sekali datang ke kantor, sehingga 
faktor penentunya adalah dari karyawan itu sendiri.  
11. Apa keunggulan BMT Al Firdaus di banding dengan BMT lain ? 
Jawab : Terkait keunggulan saya kira setiap BMT pasti mempunyai 
keunggulannya masing-masing, jadi keunggulan BMT Al Firdaus, kita 
melayani sistem 24 jam , jadi ketika ada nasabah yang mau menabung, mau 
mengangsur, mau pinjam, cari informasi itu bisa datang ke rumah 24 jam 
jadi nasabah bisa mendapat informasi dari BMT Al Firdaus itu kapanpun kita 
siap untuk melayani. kalau di tempat saya, kadang pagi, kadang siang, 
kadang malam itu tergantung nasabahnya longgarnya kapan, saya siap 
melayani dan memberikan informasi terkait BMT Al Firdaus kepada mereka.  
Kemudian dari sisi prosedur, kita memang lebih percepat dan mudah, baik 
prosedur menabung maupun meminjam, dan untuk penabung kita tidak 
bebankan biaya apapun kemudian bagi hasil juga ada setiap bulannya yang 
juga gak kalah dengan bank-bank lain. Kemudian kalau faktor aman, kita 
juga sangat aman sekali, karna uang yang terkumpul itu biasanya langsung 
kita masukkan ke bank kemudian kita pakai untuk pembiayaan jadi kalau ada 
penyalahan penggunaan itu memang kecil sekali, karena uang yang 
terkumpul langsung kita salurkan. 
12. Kendala/hambatan apa yang dihadapi dalam usaha pencarian nasabah 
menabung? 
Jawab : Persaingan, karena persaingan kita sekarang sangat ketat sekali, 
mulai dari 2015 persaingan antar lembaga itu memang sangat ketat sekali 
belum lagi adanya kebijakan dari pemerintah seperti contohnya sistem laku 
pandai, pembukaan unit mikro itu memang sangat berat kalau kita rasakan 
jadi sekarang hampir semua bank itu menggunakan sistem laku pandai jadi 
bank itu sekarang nasabah itu tidak harus ke bank, jadi bank itu sekarang 
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masuk ke desa, kemudian adanya sistem buka unit-unit mikro jadi semua 
orang itu bisa jadi agen bank, sehingga masyarakat yang mau menabung 
tidak harus datang ke bank/ kantor, jadi cukup dia datang ke agen bank itu 
sudah bisa dilayani. Akhirnya jadi persaingan yang tidak sehat, karena 
persaingan antara yang besar dengan yang kecil. Kalau hanya antar sesam 
BMT kita tidak terlalu bermasalah, walau berdiri sejajarpun kita tidak 
masalah, karena nasabahnya sudah sendiri sendiri. 
13. Berapa besaran biaya yang dibebankan kepada nasabah pada 
pembukaan rekening baru ? 
Jawab : Kita kalau pembukaan rekening baru memang tidak ada biaya, jadi 
biaya itu hanya dibebankan pada waktu nasabah menutup tabungan. Jadi 
nasabah hanya mengganti uang buku tabungan sebesar Rp 5.000,- , kalau 
untuk pembukaan memang tidak ada biaya sama sekali. Kemudian biaya 
bagi hasil yang kita berikan memang sudah dipotong untuk zakat, infaq dan 
shadaqah, jadi bagi hasil yang kita berikan memang sudah bagi hasil yang 
bersih.  
14. Adakah jumlah minimal uang setoran tabungan ? 
Jawab : Setoran awal/ saldo minimalnya Rp 10.000,- kemudian setoran 
berikutnya itu minimal Rp 5.000,- setoran minimal untuk mendapatkan bagi 
hasil adalah Rp 100.000,- jadi nanti ketika nilai saldo sudah Rp 100.000,- 
nasabah sudah berhak mendapat bagi hasil tapi nanti kalau nilainyadi bawah 
Rp 100.000,- itu nanti nilainya tetap dan tidak berkurang. 
15. Produk tabungan apa saja yang ada di BMT Al Firdaus? Akadnya apa 
saja ? 
Jawab : Tabungan sakinah (bisa diambil setiap saat), tabungan Qurban 
(pengambilan menjelang hari Qurban), simpanan pendidikan (menjelang 
kenaikan kelas), simpanan haji dan Umrah (ketika sudah masuk porsi, 
kemudian nasabah di daftarkan ke Departemen Agama), Simpanan 
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Berjangka, Simpanan hari raya 
Akadnya biasanya kita pakai akad wadiah (titipan), jadi nasabah menitipkan 
uangnya ke BMT sebagai imbal jasanya nanti BMT memberikan bagi hasil. 
Kalau yang akad mudharabah kita pakai mudhrabah mutlaqah sistem bagi 
hasil secara mutlak jadi dari bagi hasil yang masuk, sebagian kita berikan 
untuk bagi hasil simpanan.  
Yang biasanya di gunakan orang pasar adalah produk tabungan sakinah 
16.  Apa saja keuntungan menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
keuntungannya banyak dik, seperti buka rekening gratis, tidak ada biaya 
rupa-rupa/potongan tiap bulan, saldo diatas Rp 100.000,- sudah 
mendapatkan jasa/bagi hasil, kalau kurang dari Rp 100.000,- uang tetap 
tidak berkurang, terhindar dari unsure riba, nisbah/jasa yang diterima sudah 
dipotong ZIS, BMT siap mengambil dan mengantar tabungan Anda, 
penabung tidak harus datang ke kantor, untuk urusan Haji bisa lewat BMT 
yang bekerja sama dengan Bank-bank Syariah dan Biro Perjalanan Umroh 
17. Apakah strategi pada produk tabungan BMT Al Firdaus di pasar Ir. 
Soekarno Sukoharjo sudah efektif di terapkan? 
Jawab : Sebagian besar sudah berjalan jadi pendekatan kita selama ini sudah 
berjalan dengan baik dengan  pendekatan kekeluargaan tadi, jadi kalau untuk 
nasabah baru itu memang agak susah, jadi kita pendekatannya tetap secara 
kekeluargaan . 
18. Apa alasan pemilihan lokasi kantor pusat BMT Al Firdaus di sini ? 
Jawab : Ya alasan kita memang karena dekat dengan pasar, karna rata-rata 
kantor kita memang dekat dengan pasar baik kantor cabang di Bugel maupun 
di Godog, karna kalau dekat dengan pasar untuk sosialisasi pada masyarakat 
akan menjadi lebih mudah. 
19. Apakah lokasi BMT Al Firdaus berpengaruh terhadap peningkatan 
nasabah menabung ? 
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Jawab : Saya kira sangat berpengaruh ya, karena ketika kita buka di dekat 
pasar, dimana pasar itu sebagai pusat ekonominya, jadi ketika kita buka di 
dekat pasar jadi nasabah itu sudah datang dengan sendirinya, jadi kita tidak 
harus sosialisasi terlalu lama, pengenalan sebentar saja nanti nasabah sudah 
datang sendiri. Jadi memang tempat-tempat keramaian itu memang sangat 
menentukan. Kalau kita buka di tempat yang jauh dari keramaian maka kita 
harus sosialisasi, pengenalan dan bekerja lebih keras lagi untuk mendapatkan 
nasabah, 
20. Apa saja media yang digunakan dalam mempromosikan produk 
tabungan di pasar Ir. Soekarno Sukoharjo? Baik personal maupun non 
personal .  
Jawab :Kalau di pasar sukoharjo kita pakai pendekatan kekeluargaan dan 
brosur seperti yang sudah saya jelaskan tadi,  
Kalau di luar pasar kita datang ke perhimpunan/perkumpulan seperti arisan, 
pengajian untuk menjadi sponsor dan kadang melakukan sosialisasi. Dan 
juga kita pakai media seperti spanduk, pamflet, brosur, media sosial seperti 
FB (tahun 2014), juga proposal ke sekolah-sekolah, hanya saja belum 
maksimal karena kalau di sekolah itu maunya dapat untung banyak. Jadi kita 
tidak terlalu mengejar ke sekolah-sekolah. 
21. Apakah ada rencana pengembangan produk tabungan dalam 
menghadapi persaingan antar BMT ? 
Jawab : Rencana tetap ada, sebenarnya banyak sekali rencana yang akan kita 
lakukan. Hanya untuk sementara kita penguatan di majelis-majelis dan 
pengajian-pengajian. Dan tak lupa untuk memberikan santunan pada orang 
miskin, anak yatim, dll. 
22. Target jangka panjang dan jangka pendek produk tabungan BMT Al 
Firdaus Sukoharjo? 
Jawab: Jangka pendeknya kita ada target kerja, penambahan produk-produk 
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baru 
Jangka panjangnya, akan ada kerja sama dengan lembaga-lembaga 
umrah/haji jadi nanti ketika ada nasabah yang menabung itu bisa langsung 
kita salurkan ke biro-biro tersebut. Jadi memang kita ada beberapa lembaga 
yang coba kita jalin kerjasama.  
23. Bagaimana cara menganalisis dan mengevaluasi kinerja promosi yang 
telah dilakukan oleh marketing ? 
Jawab : Biasanya dilihat dari hasil target yang kita rencanakan setiap 
bulannya, jika target sudah mencukupi maka artinya kinerja marketing sudah 
baik dan maksimal. Jika target belum terpenuhi maka otomatis kinerja 
karyawan memang perlu ada pembenahan.  
24. Kapan terakhir kali menyebar brosur/informasi tentang BMT Al Firdaus 
ke pasar Ir. Soekarno Sukoharjo? 
Jawab : Biasanya brosur itu kami berikan ketika ada yang meminta, jadi 
memang kita tidak pernah menyebar ya, ya pernah menyebar brosur tapi 
sudah agak lama, karena brosur memang akan jarang dibaca. Jadi kita 
langsung ke orangnya (door to door) melalui sosialisasi, wawancara dan 
pemberian informasi langsung, biasanya lebih efektif di banding penyebaran 
brosur. 
25. Faktor internal apa yang mempengaruhi dalam usaha penghimpunan 
dana tabungan pada pasar Ir. Soekarno Sukoharjo ? 
Jawab : Ya dari marketingnya, jadi dari ucapan, tingkah laku dari marketing 
itu menjadi penilaian orang ketika hendak menabung jadi ketika orang mau 
menabung mereka akan melihat penampilan dari marketing, perkataannya, 
kejujurannya. 
26. Apakah SDM di BMT Al Firdaus sudah cukup mumpuni untuk 
melakukan kegiatan pemasaran ? 
Jawab : Di bilang mumpuni ya mumpuni, dibilang masih kurang ya masih 
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kurang, menurut saya ya cukuplah, jadi memang masih bisa bersaing. Kita 
memang masih dalam tahap belajar semua.  
27. Bagaimana jaringan BMT Al Firdaus Sukoharjo? Apakah sudah cukup 
banyak ? 
Jawab :Kerjasama sudah cukup banyak ya, jadi kita punya jaringan 
kerjasama dengan dinas, instansi, dengan pemerintah maupun usaha swasta, 
dinas koperasi kemudian sebagian dari sekolah-sekolah, biro umroh, biro 
haji jadi memang sebisa mungkin kita menjalin hubungan.  
28. Apakah fasilitas di BMT Al Firdaus Sukoharjo sudah cukup lengkap ? 
Jawab : Ya sudah cukup memadai, sudah ada program, sudah ada kantor, sudah 
ada fasilitas  
29. Faktor eksternal apa yang mempengaruhi strategi penghimpunan dana 
tabungan di pasar Ir. Soekarno Sukoharjo ? 
Jawab: Sistem syariahnya, dari sekarang itu pemerintah sedang 
menggencarkan sistem syariah jadi pangsa syariah di Indonesia ini masih 
terbuka luas, jadi dari pemerintah sudah ada dorongan-dorongan terutama 
untuk koperasi-koperasi syariah baik dari permodalan, pendampingan, itu 
lebih diprioritaskan dibanding kovensional 
30. Bagaimana pengetahuan pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo 
terhadap lembaga keuangan syariah non bank (BMT). Apakah mereka 
mengetahui perbedaan lembaga keuangan konvensional dengan lembaga 
keuangan syariah? 
Jawab : Rata-rata dari mereka mengetahui, jadi mereka mengetahui kalau di 
BMT itu ada sistem bagi hasil, kalau di bank itu lebih ke bunga, memang 
rata-rata masyarakat itu sudah banyak yang tahu, walaupun yang belum tahu 
perbedaanya saya yakin juga cukup banyak.  
31. Kriteria untuk menjadi marketing di sini ? apakah ada pelatihan khusus? 
Jawab : Ya harus ada pelatihan khusus, training khusus. Syaratnya jadi 
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marketing ya harus sabar dan ulet.  
 
0 2 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Rabu,  11 Juli 2018 
Waktu   : 13.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Kantor Pusat BMT Al Firdaus Sukoharjo, Jl. Prof. Dr. 
Soepomo SH No. 18 Sukoharjo 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Anika Rahayu, Amd 
 Umur 32 tahun 
 Jabatan Marketing BMT Al Firdaus Sukoharjo 
 No. Telepon 0857-2841-0151 
 
3 Hasil Wawancara 
1. Strategi apa yang digunakan BMT Al Firdaus dalam usaha penghimpunan 
dana/mendapatkan nasabah menabung pada pasar Ir. Soekarno Sukoharjo ? 
pendekatan dan strategi apa yang digunakan ? 
Jawab: dengan cara pengenalan produk serta menjelaskan keunggulannya 
dibanding dengan yang lain dan peningkatan pelayanan 
2. Adalah strategi khusus yang digunakan? Menurut anda, apa saja keunggulan 
BMT Al Firdaus Sukoharjo dibanding dengan BMT lain ? 
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Jawab :dari kantor sendiri tidak ada strategi khusus, untuk keunggulan BMT 
sendiri sebenarnya secara umum sama dengan BMT lain, hanya yang 
mungkin kreatifitas marketing sendiri yang membuat calon nasabah yakin 
untuk menjadi anggota mungkin itu dianggap keunggulan untuk calon 
nasabah anggota itu sendiri 
3. Keluhan seperti apa yang sering dilontarkan nasabah menabung? Bagaimana 
cara BMT dalam menanggapi setiap keluhan dari nasabah? 
Jawab: karena banyaknya nasabah kadang marketing lupa tidak ambil 
tabungan, itu membuat nasabah kadang sampai marah 
4. Bagaimana cara BMT Al Firdaus dalam menjaga kepercayaan para 
nasabah? 
Jawab: rutin mengunjungi nasabah, bersikap ramah dan sopan. Selalu 
mendengarkan keluh kesah nasabah 
5. Kendala apa yang dihadapi saat mancari nasabah menabung? 
Jawab: kurangnya kepercayaan dari nasabah karena kalah sama nama bank 
besar 
6. Media apa yang digunakan untuk mempromosikan produk tabungan di pasar 
Ir. Soekarno Sukoharjo dan diluar pasar Sukoharjo ? 
Jawab: kalau dipasar paling brosur, sama pendekatan individu 
Kalau di luar pasar, ada facebook, spanduk dan brosur. 
7. Kenapa tidak menggunakan Website juga mbak ? padahal di era jaman 
modern sekarang ini harusnya sudah ada, karena kan apa-apa sekarang pakai 
smartphone? Apa alasan dan apa kendalanya 
Jawab : karena nasabah BMT banyak yang tidak mau tau tentang hal seperti 
itu, karena tidak semua nasabah punya sosmed, dan tidak semua nasabah 
fokus dengan sosmed, mereka hanya membutuhkan kenyamanan dalam 
pelayanan. 
8. Kapan terakhir kali menyebar brosur ke pasar Ir. Soekarno Sukoharjo ? 
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Jawab : sampai sekarang masih selalu promosi, entah dengan brosur atau 
secara langsung 
9. Apakah pemberian brosur hanya saat ada yang minta brosur saja mbak? 
Jawab : iya karena banyak yang minta dijelaskan secara langsung 
10. Faktor internal apa yang mempengaruhi dalam usaha penghimpunan dana 
tabungan (funding) pada pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo?  
Jawab: Faktor internal sebenarnya gak ada i 
11. Apakah menurut mbak anika, SDM di BMT Al Firdaus sudah cukup 
mumpuni untuk melakukan kegiatan pemasaran? 
Jawab: dari segi SDM cukuplah, walaupun sekolah tidak sesuai jurusan 
12. Bagaimana jaringan BMT Al Firdaus Sukoharjo? Apakah sudah cukup 
banyak? 
Jawab : ada beberapa kerjasama dik, seperti dengan biro perjalanan umroh 
13. Apakah fasilitas di BMT Al Firdaus Sukoharjo sudah cukup lengkap? 
Jawab: fasilitas secara umum sudah terpenuhi 
14. Apakah bea tersendiri untuk melakukan kegiatan pemasaran? 
Jawab: untuk bea, ada yang keluar sendiri, seperti bea parkir, kalau bensin 
dapat tunjangan sebulan sekali 
15. Faktor eksternal apa yang mempengaruhi dalam usaha penghimpunan dana 
tabungan (funding) pada pedagang pasar Ir. Soekarno Sukoharjo?  
Jawab: paling banyaknya persaingan dari BMT lain 
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FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Rabu, 11 Juli 2018 
Waktu   : 09.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Mbak Tari 
 Umur 48 tahun 
 Pedagang , lama usaha Pakaian , 15 tahun 
 No. Telepon 0812-2919-5931 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Sejak kapan anda menjadi nasabah BMT Al Firdaus? 
Jawab : sudah dari pasar yang lama dik, sudah hampir 7 tahunan saya 
bergabung ikut menabung di BMT Al Firdaus, tabungan sakinah dik 
2. Apakah setiap hari menyisihkan untuk menabung ? berapa minimal yang 
biasa ditabung? 
0 3 
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Jawab : ya tentu, ya minimal 20 ribu pasti dik 
3. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : ga tentu si dik, biasanya sih jam 10 sampe 11 gtu ramai dik, 
kadang siang juga ada pembeli 
4. Produk tabungan apa yang anda pakai di BMT Al Firdaus? 
Tabungan sakinah dik 
5. Dari mana anda mendapat informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
jelaskan awal bagaimana anda bisa tertarik untuk menabung di BMT Al 
Firdaus ? apa kelebihannya ? 
Jawab : awalnya dulu itu pas pasar darurat sebelum pasar ini jadi itu, mbak 
anika selaku staff pemasarannya itu sering belanja di kios saya, ya belanja 
apa-apa ke saya, kadang juga temennya mbak anika yang di kantor itu 
kadang mampir kesini, juga ikut beli, suatu saat saya ditawari untuk 
menabung di BMT Al Firdaus, katanya kalau nabung ndak perlu datang ke 
kantor, tinggal sms, dan ndak ada potongan, jadi ya saya tertarik untuk 
menabung di BMT itu. 
6. Pernahkah melihat informasi BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig ? 
Jawab: pakai android aja baru-baru ini mbak, hehe jadi belum paham pakai 
FB mbak 
7. Adakah bentuk promosi yang sering dilakukan BMT Al firdaus di pasar Ir 
Soekarno ? (contohnya : brosur). Jika belum ada, apa saran anda agar dari 
pedagang pasar banyak yang menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Kalau brosur, saya lupa i dik, kayae belum pernah di kasih dik, tapi kalau 
minta ke mb anika ya pasti dikasih dik. Ya saran saya, biar banyak yang 
nabung ya di banyakin aja sosialisasinya ya misal tadi dik, brosur seperti 
itu. 
8. Berapa biaya administrasi untuk menabung di BMT Al Firdaus?  
Jawab: Tidak ada biaya administrasi dik, hanya katanya kalau tutup buku 
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tabungan suruh bayar Rp 5.000,- untuk biaya buku tabungan. 
9. Menurut anda, bagaimana kinerja dari staff marketing BMT Al Firdaus 
Sukoharjo ? 
Jawab : mba anika orangnya baik dik, ramah juga 
10. Apakah lokasi BMT Al Firdaus sudah cukup strategis ? 
Jawab: ya cukup strategis karna dekat dengan pasar, kalau ada apa-apa ya 
tinggal kesana gitu dik 
11. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : dulu pernah pinjem uang di bank plecit dik, kapok saya, sampe 
mau nangis-nangis kalau inget itu, sekarang saya ndak mau lagi berurusan 
dengan bank plecit dik. 
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FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Rabu, 11 Juli 2018 
Waktu   : 09.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Mbak lidya 
 Umur 25 tahun 
 Pedagang, lama usaha Pakaian, 2 tahun 
 No. Telepon - 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Sejak kapan anda menjadi nasabah BMT Al Firdaus? 
Jawab : sudah hampir 1 tahun mbak 
2. Apakah setiap hari menyisihkan untuk menabung ? berapa minimal yang 
biasa ditabung? 
Jawab : ya tentu, kalau hari biasa 10 ribu mbak kalau hari minggu ya 
sekitar 50 ribu 
3. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
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Jawab : sekitar jam 10-jam 1 mbak 
4. Produk tabungan apa yang anda pakai di BMT Al Firdaus? 
Jawab : simpanan sakinah 
5. Dari mana anda mendapat informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
jelaskan awal bagaimana anda bisa tertarik untuk menabung di BMT Al 
Firdaus ? apa kelebihannya ? 
Jawab : soalnya ibu tu juga ikut menabung di BMT Al Firdaus, dan 
kebetulan mbaknya yang petugasnya ini kalau beli daleman kan di sini, jadi 
aku tanya-tanya , terus jadi ikut nabung, kan tiap hari datang kesini gitu lo 
mbak, jadi ya gak perlu ke bank. 
6. Pernahkah melihat informasi BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig ? 
Jawab : belum pernah mbak 
7. Adakah bentuk promosi yang sering dilakukan BMT Al firdaus di pasar Ir 
Soekarno ? (contohnya : brosur). Jika belum ada, apa saran anda agar dari 
pedagang pasar banyak yang menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : brosur belum pernah nerima saya mbak, sosialisasi saja ke para 
pedagang mbak, dari bank lain aja biasanya ada mbak, kemaren saya 
pernah ditawari dari bank bri mbak 
8. Berapa biaya administrasi untuk menabung di BMT Al Firdaus?  
Jawab: kemaren aku buka buku 20 ribu mbak 
9. Menurut anda, bagaimana kinerja dari staff marketing BMT Al Firdaus 
Sukoharjo ? 
Jawab : mba anika orangnya ramah mbak, tepat waktu, humble, supel, jadi 
apa yang kita mau dia bisa kasih solusi. 
10. Apakah lokasi BMT Al Firdaus sudah cukup strategis ? 
Jawab: saya malah belum tahu mbak dimana lokasi kantor BMT Al Firdaus 
11. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
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Jawab : belum pernah berurusan dengan bank plecit, belum berani, ya 
jangan sampe lah ya. 
           
0 5 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Rabu, 11 Juli 2018 
Waktu   : 09.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Bu Emy 
 Umur 56 tahun 
 Pedagang, lama usaha Snack, 36 tahun 
 No. Telepon 081804534588 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Sejak kapan anda menjadi nasabah BMT Al Firdaus? 
Jawab : dari tahun 2009 atau 2011 mbak saya tidak begitu ingat, pkoknya 
antara itu.  
2. Apakah setiap hari menyisihkan untuk menabung ? berapa minimal yang 
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biasa ditabung? 
Jawab : ya dek minimalnya 50 ribu dik 
3. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : jam 9, jam 10 pokoknya pagi gitu mbak, kadang sore juga agak 
ramai jeda jam 12 ntar jam 1 mulai ramai lagi 
4. Produk tabungan apa yang anda pakai di BMT Al Firdaus? 
Jawab : Tabungan sakinah 
5. Dari mana anda mendapat informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
jelaskan awal bagaimana anda bisa tertarik untuk menabung di BMT Al 
Firdaus ? apa kelebihannya ? 
Jawab : dulu satu RT dengan kantor BMT itu to mbak, ya dari pada 
menabung di bank lain kan tidak harian ya mbak kalau di BMT kan harian 
dan kalau nabung itu di jemput kesini jadi enak gitu lo mbak, kan saya 
sudah kenal gitu sama pewagai-pegawainya, istilahnya jemput bola ya 
mbak,  jadi ndak ribet mo ambil sewaktu-waktu ya gampang, ndak perlu 
kesana-sana.  
6. Pernahkah melihat informasi BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig ? 
Jawab : enggak pernah mbak 
7. Adakah bentuk promosi yang sering dilakukan BMT Al firdaus di pasar Ir 
Soekarno ? (contohnya : brosur). Jika belum ada, apa saran anda agar dari 
pedagang pasar banyak yang menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : belum pernah tahu mbak, ya saran ya banyak promosi, ya kayak 
selebaran, pendekatan pada nasabah-nasabah, silaturahmi, kalau kita 
banyak silaturahmi kan biasanya pada yuk kesana yuk kesana ngajak teman 
gitu, jadi kan ya ntar jadi banyak yang nabung ke BMT 
8. Berapa biaya administrasi untuk menabung di BMT Al Firdaus?  
Jawab: wah  ibuk ga tau i mbak,wes pkoknya kita nabung, ibuk ga terlalu 
mikirin berapa biaya ini itu, berapa potongan berapa bunganya, ibuk gak 
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terlalu mikirin, bagi saya yang penting kita udah bisa menyisihkan uang 
untuk menabung gitu aja udah seneng mbak, jadi seumpama kita punya 
kebutuhan mendadak gitu bisa langsung ambil gitu mbak, kalau ke bank 
kan rempong harus ke kantornya, ya ribet lah kalau ke bank 
9. Menurut anda, bagaimana kinerja dari staff marketing BMT Al Firdaus 
Sukoharjo ? 
Jawab : ya sudah baik mbak, Insya Allah sudah baik mbak 
10. Apakah lokasi BMT Al Firdaus sudah cukup strategis ? 
Jawab: ya mbak karna kan dekat dengan pasar 
11. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : endak mbak ndak pernah berurusan  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
108 
 
 
 
 
0 6 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Rabu, 11 Juli 2018 
Waktu   : 10.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Mbak Dyah 
 Umur 24 tahun 
 Pedagang, lama usaha Pakaian, 7 tahun 
 No. Telepon 081228186168 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Sejak kapan anda menjadi nasabah BMT Al Firdaus? 
Jawab : sudah hampir 5 tahunan mbak 
2. Apakah setiap hari menyisihkan untuk menabung ? berapa minimal yang 
biasa ditabung? 
Jawab : iya tapi cuma kadang-kadang aja, seringnya malah dirumah mbak biar 
kalau ada perlu langsung bisa ambil di dompet gitu mbak 
3. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : biasanya ramai jam 9 nan smpe masuk waktu dhuhur, trus nnti 
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siangnya ada lagi, ya ga nentu mbak. 
4. Produk tabungan apa yang anda pakai di BMT Al Firdaus? 
Jawab : Tabungan sakinah mbak 
5. Dari mana anda mendapat informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
jelaskan awal bagaimana anda bisa tertarik untuk menabung di BMT Al 
Firdaus ? apa kelebihannya ? 
Jawab : ya karna pengen nabung mbak, kan mbak anika tu sering belanja 
disini ta, kebetulan juga narik tabungan di bu tari, jadi saya tertarik menabung 
tapi semenjak di pasar yang baru ini, saya jarang menabung mbak, ya gapapa, 
lagi pengen nyimpen uang dirumah dulu. 
6. Pernahkah melihat informasi BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig ? 
Jawab : belum mbak 
7. Adakah bentuk promosi yang sering dilakukan BMT Al firdaus di pasar Ir 
Soekarno ? (contohnya : brosur). Jika belum ada, apa saran anda agar dari 
pedagang pasar banyak yang menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : sepertinya ada tapi jarang ada penyebaran brosur dari BMT ke sini 
mbak, saran saya banyakin pendekatan ke pedagang sini aja mbak, seperti 
sosialisasi 
8. Berapa biaya administrasi untuk menabung di BMT Al Firdaus?  
Jawab: lupa mbak 
9. Menurut anda, bagaimana kinerja dari staff marketing BMT Al Firdaus 
Sukoharjo ? 
Jawab : sudah lumayan bagus 
10. Apakah lokasi BMT Al Firdaus sudah cukup strategis ? 
Jawab: ya lumayan mbak,  
11. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : masalahnya belum pernah berurusan dengan bank plecit, tidak tahu 
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bank plecit itu bagaimana,saya harap ndak akan berurusan dengan bank plecit 
  
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Kamis, 12 Juli 2018 
Waktu   : 09.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Bu Sihni 
 Umur 53 tahun 
 Pedagang,lama usaha Pakaian, 29 tahun 
 No. Telepon 0878-1290-4988 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Sejak kapan anda menjadi nasabah BMT Al Firdaus? 
Jawab : sekitar 7 tahunan mbak 
2. Apakah setiap hari menyisihkan untuk menabung ? berapa minimal yang 
biasa ditabung? 
Jawab : ya, biasanya sih minimal 5 ribu mbak 
3. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
0 7 
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Jawab : ga nentu og mbak, ga bisa pakai patokan jam mbak 
4. Produk tabungan apa yang anda pakai di BMT Al Firdaus? 
Jawab : Tabungan sakinah mbak 
5. Dari mana anda mendapat informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
jelaskan awal bagaimana anda bisa tertarik untuk menabung di BMT Al 
Firdaus ? apa kelebihannya ? 
Jawab : dulu marketingnya sering belanja di saya mbak, terus di tawari 
untuk menabung, tapi ya sekarang ekonomi lagi naik turun jadi pas punya 
uang langsung buat stock barang baru lagi. Tapi sampai sekarang ya masih 
berteman dan masih belanja waktu mampir ke kios saya. Kelebihannya kan 
penarikannya langsung datang ke pasar mbak, ga perlu datang ke 
kantornya, terus ada bagi hasilnya. 
6. Pernahkah melihat informasi BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig ? 
Jawab: belum pernah mbak 
7. Adakah bentuk promosi yang sering dilakukan BMT Al firdaus di pasar Ir 
Soekarno ? (contohnya : brosur). Jika belum ada, apa saran anda agar dari 
pedagang pasar banyak yang menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : kayaknya ga pakai mbak, karna dulu kan karna sudah berteman 
baik jadi ya percaya seperti itu.  
8. Berapa biaya administrasi untuk menabung di BMT Al Firdaus?  
Jawab: wah lupa mbak, sepertinya tidak ada mbak 
9. Menurut anda, bagaimana kinerja dari staff marketing BMT Al Firdaus 
Sukoharjo ? 
Jawab : kinerjanya baik mbak, orangnya baik, rasa kebersamaannya 
10. Apakah lokasi BMT Al Firdaus sudah cukup strategis ? 
Jawab: ya mbak, tapi saya jarang mampir kesana, karna kan sibuk di pasar 
jadi jarang mampir kesana,  
11. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
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bank plecit? 
Jawab : belum tahu aku mbak 
 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : kamis, 12 Juli 2018 
Waktu   : 09.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Sarono 
 Umur 44 tahun 
 Pedagang, lama usaha Plastik, 20 tahun 
 No. Telepon 0822-4703-9645 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Sejak kapan anda menjadi nasabah BMT Al Firdaus? 
Jawab : awalnya ya 2005 mbak sekitar itu mbak 
2. Apakah setiap hari menyisihkan untuk menabung ? berapa minimal yang 
0 8 
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biasa ditabung? 
Jawab : minimal ya 20 ribu, maksimalnya ya 100 ribu mbak 
3. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : kadang jam 10 jam 11 mbak 
4. Produk tabungan apa yang anda pakai di BMT Al Firdaus? 
Jawab : produk sakinah 
5. Dari mana anda mendapat informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
jelaskan awal bagaimana anda bisa tertarik untuk menabung di BMT Al 
Firdaus ? apa kelebihannya ? 
Jawab : awalnya saya kan senang dengan lembaga syariah gitu lo mbak, 
pokonya itu, tertariknya ya itu, kan gak terlalu riba gitu lo mbak, ya 
memang kelihatannya riba, tapi ya ndak terlalu riba gitu lo dibandingkan 
bank, dulu itu yang nawari marketingnya mbak waktu di pasar lama, 
kelebihannya bagi hasilnya agak lumayan mbak 
6. Pernahkah melihat informasi BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig ? 
Jawab : saya ndak ngikutin mba  
7. Adakah bentuk promosi yang sering dilakukan BMT Al firdaus di pasar Ir 
Soekarno ? (contohnya : brosur). Jika belum ada, apa saran anda agar dari 
pedagang pasar banyak yang menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : brosur saya pernah nerima mbak, kalau akhir-akhir ini saya belum 
pernah melihat lg penyebaran brosur mbak 
8. Berapa biaya administrasi untuk menabung di BMT Al Firdaus?  
Jawab: ga ada bea adminitrasi mbak  
9. Menurut anda, bagaimana kinerja dari staff marketing BMT Al Firdaus 
Sukoharjo ? 
Jawab : kinerjanya biasa mbak, soalnya kadang nabung kadang engga jadi 
ga terlalu memperhatikan. 
10. Apakah lokasi BMT Al Firdaus sudah cukup strategis ? 
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Jawab: lokasinya sudah dekat tapi menurut saya belum strategis mbak, 
kalau strategis saya rasa belum karna itu kan BMT nya masuk ke dalam 
gitu kan mbak, kalau strategis menurut saya  dekat dengan jalan raya, jadi 
kan orang langsung bisa melihat gitu mbak.  
11. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : o bank plecit ya jelas haram itu mbak, kalau bisa ya jangan 
menyentuh, jangan hubungan sama sekali, ya dekat-dekat ini pernah di 
tawari tapi saya ga mau, saya anti bank plecit, kalau lainnya itu ya ada yang 
ikut bank plecit, tapi kalau saya ya anti bank plecit mbak. Dulu ya ada bank 
plecit, tapi sekarang makin banyak mbak bank plecit, banyak sekali mbak 
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FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : kamis, 12 Juli 2018 
Waktu   :09.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Bu Dwi 
 Umur 40 tahun 
 Pedagang, lama usaha Pakaian, 12 tahun 
 No. Telepon - 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Sejak kapan anda menjadi nasabah BMT Al Firdaus? 
Jawab : ya sudah 7 tahunan mbak 
2. Apakah setiap hari menyisihkan untuk menabung ? berapa minimal yang 
biasa ditabung? 
Jawab : ga nentu mbak kadang iya kadang enggak mbak, minimalnya 10 
0 9 
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ribu mbak 
3. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : ga bisa pakai patokan jam mbak kalau di pasar mbak, karna kan ga 
selalu ada pembeli, tapi kalau misal lebaran gitu baru kita ramai mbak 
4. Produk tabungan apa yang anda pakai di BMT Al Firdaus? 
Jawab : Tabungan sakinah  
5. Dari mana anda mendapat informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
jelaskan awal bagaimana anda bisa tertarik untuk menabung di BMT Al 
Firdaus ? apa kelebihannya ? 
Jawab : Dari teman saya mbak, katanya aman menabung di BMT Al 
Firdaus, tapi sekarang saya jarang menabung dulu, karena perekonomian 
sedang naik turun mbak 
6. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab : belum mbak 
7. Adakah bentuk promosi yang sering dilakukan BMT Al firdaus di pasar Ir 
Soekarno ? (contohnya : brosur). Jika belum ada, apa saran anda agar dari 
pedagang pasar banyak yang menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : belum ada mbak, Kalau masyarakat umum biasanya lebih suka 
yang bunganya lebih banyak mbak, mereka tahunya kan dapat untung 
banyak, kalau mau bank syariah lebih dikenal ya harus berjuang keras 
mbak, banyakin promosi, web, dll 
8. Berapa biaya administrasi untuk menabung di BMT Al Firdaus?  
Jawab: tidak ada mbak 
9. Menurut anda, bagaimana kinerja dari staff marketing BMT Al Firdaus 
Sukoharjo ? 
Jawab : mbak anika orang baik dan ramah mbak 
10. Apakah lokasi BMT Al Firdaus sudah cukup strategis ? 
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Jawab: cukup strategis mbak 
11. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : sangat merugikan mbak, menyiksa orang dengan bunga yang 
banyak, sangat memberatkan mbak. Saya belum pernah berurusan dengan 
bank plecit mbak, ga mau mbak, insya Allah ndak pengen berurusan. 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Kamis, 12 Juli 2018 
Waktu   : 09.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Mbak Atin 
 Umur 40 tahun 
 Pedagang, lama usaha Pakaian, 11 tahun 
 No. Telepon - 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Sejak kapan anda menjadi nasabah BMT Al Firdaus? 
Jawab : dari tahun 2013 kalau ga salah 
2. Apakah setiap hari menyisihkan untuk menabung ? berapa minimal yang 
biasa ditabung? 
1 0 
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Jawab : engga mbak, Cuma pas waktu pengen nabung aja mbak, paling 20 
ribu mbak 
3. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : jam berapa ya mbak ga pasti mbak, kadang jam 10 kadang waktu 
dhuhur, ga nentu mbak 
4. Produk tabungan apa yang anda pakai di BMT Al Firdaus? 
Jawab : sakinah mbak 
5. Dari mana anda mendapat informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
jelaskan awal bagaimana anda bisa tertarik untuk menabung di BMT Al 
Firdaus ? apa kelebihannya ? 
Jawab : awalnya dulu ditawari mbaknya marketing itu mbak, saya kan 
kenal dari bu bosnya sini, mbaknya juga kadang beli ke sini, kemudian dia 
jelaskan kelebihan-kelebihan menabung di BMT Al Firdaus, salah satunya 
tanpa ada potongan dan ada bonus bagi hasilnya, jadi saya berminat untuk 
menabung di situ mbak. Kelebiha lainnya  saya ndak perlu datang ke 
kantor mbak, mbaknya marketing sering ke pasar jadi mudah mbak mau 
ambil uang atau mau setor mbak. 
6. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab: belum pernah mbak 
7. Adakah bentuk promosi yang sering dilakukan BMT Al firdaus di pasar Ir 
Soekarno ? (contohnya : brosur). Jika belum ada, apa saran anda agar dari 
pedagang pasar banyak yang menabung di BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : saya belum pernah nerima brosur mbak, ya percaya saja sih mbak, 
saran saya kasih brosur aja ke masing-masing pedagang sini mbak 
8. Berapa biaya administrasi untuk menabung di BMT Al Firdaus?  
Jawab: ga ada mbak 
9. Menurut anda, bagaimana kinerja dari staff marketing BMT Al Firdaus 
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Sukoharjo ? 
Jawab : mbak anika baik mbak orangnya, sudah bagus mbak kinerjanya 
10. Apakah lokasi BMT Al Firdaus sudah cukup strategis ? 
Jawab: ya jelas mbak, lumayan dekat sama pasar mbak 
11. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : mending ga usah berurusan mbak 
 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Rabu, 11 Juli 2018 
Waktu   : 10.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Mas hengki 
 Umur 30 tahun 
 Pedagang, lama usaha Pakaian, 7 tahun 
 No. Telepon - 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Apakah setiap hari anda selalu menyisihkan pendapatan untuk menabung ? 
1 1 
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berapa minimal yang biasa ditabung 
Jawab : ya mbak kadang-kadang 
2. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : ga tentu mbak  
3. Jika disuruh memilih untuk menabung pilih bank/lembaga syariah atau 
bank konvensional? Apa alasannya? Tahukah anda perbedaan antara bank 
syariah dengan bank konvensional? 
Jawab : sekarang ini saya menabung di BPR konvensional, kelebihannya 
tidak ada mbak, karena yang nawari pertama kali nabung ya BPR 
konvensional jadi ya saya nabung di situ saja begitu mbak. Tapi ya ada 
sistem jemput bola juga mbak, dan juga ada potongan Rp 1.000,- per bulan 
kalau perbedaan antara konvensional sama syariah apa ya mbak saya 
kurang tahu mbak. 
4. Pernahkah anda mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
adakah promosi/brosur tentang BMT Al Firdaus, atau ada staff pemasaran 
yang datang untuk melakukan pendekatan/pemberian informasi tentang 
BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : belum pernah mbak 
5. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab: tidak pernah mbak 
6. Saat ini minat masyarakat terhadap lembaga/bank syariah masih rendah 
padahal mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, bagaimana 
pendapat anda?  
Jawab: tergantung kepercayaan masing-masing orang mbak dan 
nyamannya orang tersebut mbak 
7. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
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Jawab : ga pernah terpikirkan untuk meminjam ke bank plecit mbak 
 
 
 
  
 
  
1 2 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Rabu, 11 Juli 2018 
Waktu   : 10.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Bu Parmi 
 Umur 50 tahun 
 Pedagang, lama usaha Plastik, 3 tahun 
 No. Telepon - 
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3 Hasil Wawancara 
 1. Apakah setiap hari anda selalu menyisihkan pendapatan untuk menabung ? 
berapa minimal yang biasa ditabung 
Jawab : kadang-kadang mbak, 10 ribu ya ada mbak 
2. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : ga nentu mbak kalau di tanya jamnya mbak 
3. Jika disuruh memilih untuk menabung pilih bank/lembaga syariah atau 
bank konvensional? Apa alasannya? Tahukah anda perbedaan antara bank 
syariah dengan bank konvensional? 
Jawab : saat ini lebih nyaman menabung di rumah mbak, karena saya rasa 
lebih aman dan tidak perlu ribet 
4. Pernahkah anda mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
adakah promosi/brosur tentang BMT Al Firdaus, atau ada staff pemasaran 
yang datang untuk melakukan pendekatan/pemberian informasi tentang 
BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : belum pernah mendengar mbak, dan belum ada ibuk menerima 
brosur dari BMT itu 
5. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab: ibuk tidak tahu semacam itu mbak 
6. Saat ini minat masyarakat terhadap lembaga/bank syariah masih rendah 
padahal mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, bagaimana 
pendapat anda?  
Jawab: saya kurang paham mbak 
7. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : saudara ibu pernah pinjam ke bank plecit, dia bilang setelah lunas 
tidak ingin lagi meminjam ke bank plecit. Kalau saya tidak pernah 
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berurusan ke bank plecit mbak.  
 
 
 
 
 
 
 
           
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Kamis, 12 Juli 2018 
Waktu   : 10.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Bu Ninik 
 Umur 40 tahun 
 Pedagang, lama usaha Snack, 8 tahun 
 No. Telepon - 
1 3 
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3 Hasil Wawancara 
 1. Apakah setiap hari anda selalu menyisihkan pendapatan untuk menabung ? 
berapa minimal yang biasa ditabung? 
Jawab : ya mbak, ya kadang 10 kadang 15 ribu, pas agak ramai ya 20 ribu 
mbak 
2. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : biasanya jam 10-11 mbak 
3. Jika disuruh memilih untuk menabung pilih bank/lembaga syariah atau 
bank konvensional? Apa alasannya? Tahukah anda perbedaan antara bank 
syariah dengan bank konvensional? 
Jawab : saat ini saya menabung di Bank BRI. Kelebihannya ada sistem 
jemput bola, pengambilan dana juga mudah dan aman juga mbak. 
Perbedaannya apa ya mbak, sepertinya hampir sama mbak. Kalau 
berdasarkan agama ya lebih baik yang syariah mbak.  
4. Pernahkah anda mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
adakah promosi/brosur tentang BMT Al Firdaus, atau ada staff pemasaran 
yang datang untuk melakukan pendekatan/pemberian informasi tentang 
BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : belum pernah mbak, kalau dari BMT lain ada mbak. 
5. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab: tidak pernah 
6. Saat ini minat masyarakat terhadap lembaga/bank syariah masih rendah 
padahal mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, bagaimana 
pendapat anda?  
Jawab: harus dilakukan banyak promosi mbak, bisa melalui pengajian 
mungkin atau bisa juga pakai brosur. 
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7. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : setahu saya bank plecit sangat meresahkan masyarakat ya mbak, 
karena dengan kehadiran mereka pengembangan ekonomi malah jadi sulit, 
ya memang kalau pas pinjem itu mudah, tapi kan pas pengembaliannya 
pasti menjadi banyak dan malah memberatkan orang yang meminjam. Jadi 
ya sebaiknya dihindari untuk meminjam ke bank plecit. Saya belum pernah 
meminjam ke bank plecit mbak, saya rasa saya juga tidak beminat 
meminjam dana ke situ. 
 
 
1 4 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Jumat, 13 Juli 2018 
Waktu   : 08.30 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Nurul 
 Umur 31  tahun 
 Pedagang, lama usaha Snack, 10 tahun 
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 No. Telepon 0877-3622-5858 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Apakah setiap hari anda selalu menyisihkan pendapatan untuk menabung ? 
berapa minimal yang biasa ditabung? 
Jawab : kalau untuk sekarang agak sulit mbak, paling ya 5000 
2. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : enggak jam-jaman mbak kalau sini mbak, kalau mau lebaran itu 
ramai mbak, tapi kau di hari biasa ga bisa d tentuin mbak 
3. Jika disuruh memilih untuk menabung pilih bank/lembaga syariah atau 
bank konvensional? Apa alasannya? Tahukah anda perbedaan antara bank 
syariah dengan bank konvensional? 
Jawab : kalau suruh milih yang tiap hari masuk pasar aja ya bisa koperasi 
atau apa, kalau ke bank kan males musti antri sebagainya. 
4. Pernahkah anda mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
adakah promosi/brosur tentang BMT Al Firdaus, atau ada staff pemasaran 
yang datang untuk melakukan pendekatan/pemberian informasi tentang 
BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : belum pernah mbak 
5. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab: tidak mbak 
6. Saat ini minat masyarakat terhadap lembaga/bank syariah masih rendah 
padahal mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, bagaimana 
pendapat anda?  
Jawab: yang syariah kan menurutku kan ya sama aja ya mbak, menurut 
saya bagi hasil maupun bunga itu menurut saya sama saja mbak. 
7. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
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bank plecit? 
Jawab : aduh, saya ga percaya dengan bank plecit, saya sih was-was kalau 
sama bank plecit. 
  
 
 
 
 
 
 
1 5 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Jumat, 13 Juli 2018 
Waktu   : 08.30 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Mbak Nanda  
 Umur 35 tahun  
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 Pedagang, lama usaha Plastik, 3 tahun  
 No. Telepon - 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Apakah setiap hari anda selalu menyisihkan pendapatan untuk menabung ? 
berapa minimal yang biasa ditabung 
Jawab : 5 ribu mbak 
2. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : enggak pasti og mbak  
3. Jika disuruh memilih untuk menabung pilih bank/lembaga syariah atau 
bank konvensional? Apa alasannya? Tahukah anda perbedaan antara bank 
syariah dengan bank konvensional? 
Jawab : ya tentu pilih yang syariah mbak, kan ya kalau dilihat lebih 
mending yang syariah, meski hampir sama sih  
4. Pernahkah anda mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
adakah promosi/brosur tentang BMT Al Firdaus, atau ada staff pemasaran 
yang datang untuk melakukan pendekatan/pemberian informasi tentang 
BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : pernah mbak itu yang belakang kodim kan, menghadap keutara 
kan, kalau waktu nganter anak les selalu lewat situ mbak, promosi/brosur 
saya belum pernah nerima, tapi saya pernah lihat mbaknya yang dari BMT 
itu datang ke pasar mbak, mungkin ya ada penarikan tabungan mbak. 
5. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab: belum mbak 
6. Saat ini minat masyarakat terhadap lembaga/bank syariah masih rendah 
padahal mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, bagaimana 
pendapat anda?  
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Jawab: tergantung pribadi masing-masing sih mbak, mau percaya yang 
syariah atau yang konven. 
7. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : semacam penarikan kredit itu ya mbak, saya tidak berminat mbak. 
 
 
 
 
 
 
 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Jumat, 13 Juli 2018 
Waktu   : 09.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Bu Anik 
 Umur 47 tahun 
1 6 
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 Pedagang, lama usaha Pakaian, 18 tahun 
 No. Telepon - 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Apakah setiap hari anda selalu menyisihkan pendapatan untuk menabung ? 
berapa minimal yang biasa ditabung?  
Jawab : ya kadang iya kadang tidak, minimal 20 ribu mbak 
2. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : jam 11 mbak 
3. Jika disuruh memilih untuk menabung pilih bank/lembaga syariah atau 
bank konvensional? Apa alasannya? Tahukah anda perbedaan antara bank 
syariah dengan bank konvensional? 
Jawab : pilih yang syariah mbak, kalau waktu baca-baca itu ya hampir 
sama, ya masih ada bunga, ya masih ada denda, saya rasa sama mbak, ya 
kalau syariah ya hanya keliatan syariah gitu aja mbak 
4. Pernahkah anda mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
adakah promosi/brosur tentang BMT Al Firdaus, atau ada staff pemasaran 
yang datang untuk melakukan pendekatan/pemberian informasi tentang 
BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : belum tahu mbak, belum ada promosi mbak 
5. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab: ibuk ndak pernah pakai fb mbak 
6. Saat ini minat masyarakat terhadap lembaga/bank syariah masih rendah 
padahal mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, bagaimana 
pendapat anda?  
Jawab: kalau pengen banyak yang nabung ya bunganya dihilangkan saja 
mbak 
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7. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : saya tidak cocok dengan bank plecit, saya tidak pernah berurusan 
dengan bank plecit mbak. 
  
 
 
 
 
 
 
1 7 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Jumat, 13 Juli 2018 
Waktu   : 09.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
 Nama Bu Ndari 
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 Umur 42 tahun 
 Pedagang, lama usaha Pakaian, 5 tahun 
 No. Telepon - 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Apakah setiap hari anda selalu menyisihkan pendapatan untuk menabung ? 
berapa minimal yang biasa ditabung 
Jawab : ga tentu mbak, minimal 10 ribu mbak 
2. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : kalau ramai ga nentu mbak kadang malah ga ada pembeli, kalau 
pasar ramai biasanya jam 10-11.an mbak 
3. Jika disuruh memilih untuk menabung pilih bank/lembaga syariah atau 
bank konvensional? Apa alasannya? Tahukah anda perbedaan antara bank 
syariah dengan bank konvensional? 
Jawab : kebetulan sekarang saya sedang menabung di bank BRI mbak, 
karna kalau nabung masnya langsung datang kesini mbak. Perbedaan 
antara bank syariah dan bank konven kurang begitu paham mbak, kalau 
saya nabung ya dari faktor nyaman dan amannya itu mbak. 
4. Pernahkah anda mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
adakah promosi/brosur tentang BMT Al Firdaus, atau ada staff pemasaran 
yang datang untuk melakukan pendekatan/pemberian informasi tentang 
BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : belum pernah mbak, 
5. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab: jarang buka internet mbak 
6. Saat ini minat masyarakat terhadap lembaga/bank syariah masih rendah 
padahal mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, bagaimana 
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pendapat anda?  
Jawab: kembali ke pribadi masing-masing juga si mbak, karna kan 
sekarang yang namanya syariah juga belum tentu syariah, orang pasar mah 
kalau di suruh milih pasti milih yang enggak ribet mbak, yang datang 
nariki ke pasar gitu biasanya yang mereka pilih mbak 
7. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : saya tidak tahu bank plecit mbak 
 
 
 
 
 
1 8 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Sabtu, 14 Juli 2018 
Waktu   : 08.30 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
 
2 Data Informan  
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 Nama Bu Surono 
 Umur 38 tahun 
 Pedagang, lama usaha Pakaian, 10 tahun 
 No. Telepon - 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Apakah setiap hari anda selalu menyisihkan pendapatan untuk menabung ? 
berapa minimal yang biasa ditabung 
Jawab : iya mbak, minimal 10 ribu mbak, tapi seringnya langsung buat 
modal lagi mbak 
2. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : jam 11 mbak biasanya, kadang ya waktu siang itu jam 2.an  
3. Jika disuruh memilih untuk menabung pilih bank/lembaga syariah atau 
bank konvensional? Apa alasannya? Tahukah anda perbedaan antara bank 
syariah dengan bank konvensional? 
Jawab : sepertinya pilih bank konvensional mbak, kan  kalau konvensional 
sudah ada atm, jadi kalau kita kemana gitu bisa ambil uang ke atm, hanya 
kalau setor gitu ya musti antri dulu, hanya itu sih mbak kekurangannya. 
Kalau perbedaanya saya kurang tahu mbak, karna sibuk di pasar mbak. 
4. Pernahkah anda mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
adakah promosi/brosur tentang BMT Al Firdaus, atau ada staff pemasaran 
yang datang untuk melakukan pendekatan/pemberian informasi tentang 
BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : belum pernah mbak, kalau promosi biasanya dari bank BRI itu 
mbak kadang suka ditanya berminat menabung tidak mbak ke Bank BRI 
seperti itu mbak.  
5. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
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Jawab: tidak mbak 
6. Saat ini minat masyarakat terhadap lembaga/bank syariah masih rendah 
padahal mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, bagaimana 
pendapat anda?  
Jawab: mungkin hanya kurang paham kali ya mbak, jika mungkin 
dipahamkan dulu mungkin baru pada pilih syariah mbak 
7. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : ndak pernah mbak, saya sih gini aja sudah bersyukur mbak, ga 
perlu pinjam ke bank plecit mbak, tapi ya memang pernah di tawari 
pinjam-pinjam gitu, tapi saya sama sekali ndak tertarik mbak 
 
 
 
 
1 9 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  : Sabtu, 14 Juli 2018 
Waktu   : 08.30 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
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2 Data Informan  
 Nama Bu Yuni 
 Umur 35 tahun 
 Pedagang, lama usaha Pakaian, 8 tahun 
 No. Telepon - 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Apakah setiap hari anda selalu menyisihkan pendapatan untuk menabung ? 
berapa minimal yang biasa ditabung? 
Jawab : kalau pas laris ya nabung mbak, kalau pas sedikit yang beli ya 
kadang ga nabung, minimal nabung paling 10-15 ribu mbak 
2. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : pasar ramai biasanya waktu hari minggu mbak, kalau pas hari biasa 
gini paling jam 10 – jam 11 mbak 
3. Jika disuruh memilih untuk menabung pilih bank/lembaga syariah atau 
bank konvensional? Apa alasannya? Tahukah anda perbedaan antara bank 
syariah dengan bank konvensional? 
Jawab : yang syariah mbak, katanya ada sistem bagi hasilnya mbak, kalau 
mengenai perbedaannya apa saya kurang tahu mbak, fungsinya kan ya 
hampir sama ya mbak. 
4. Pernahkah anda mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
adakah promosi/brosur tentang BMT Al Firdaus, atau ada staff pemasaran 
yang datang untuk melakukan pendekatan/pemberian informasi tentang 
BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : belum pernah mbak 
5. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab: tidak pernah mbak 
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6. Saat ini minat masyarakat terhadap lembaga/bank syariah masih rendah 
padahal mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, bagaimana 
pendapat anda?  
Jawab: orang tu sebenarnya kalau sama yang syariah itu lebih sreg mbak, 
ada kata syariah kan berarti ada unsur keislamannya, hanya mungkin belum 
paham seperti itu mbak. Bank konvensional kan kalau kita berfikir pasti 
mereka pikir hutang di bank mudah, mikirnya hutang segini, bayar segini 
tiap bulan, tapi saya yakin kalau ada sosialisasi pasti pada berminat, 
seandainya ada pengarahan, mungkin akan ada yang berminat menabung 
maupun meminjam di bank/lembaga syariah..  
7. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : bank plecit itu riba, bank plecit itu penagihannya itu tiap hari dan 
menyiksa, bunganya pasti kan ya lebih banyak, bank plecit itu ga bisa 
membuat pikiran jadi tentram ya kayak di kejar-kejar maling mbak 
 
 
2 0 
FORM WAWANCARA 
Hari/ Tanggal  :Sabtu, 14 Juli 2018 
Waktu   : 09.00 WIB 
Tempat/ Lokasi : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. 
Sukoharjo. Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
1 Data Pewawancara  
 Nama Iva Annisaa Avialamien 
 NIM 145131133 
 Status  Mahasiswa IAIN Surakarta 
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2 Data Informan  
 Nama Mbak Nina  
 Umur 30 tahun 
 Pedagang, lama usaha Pakaian, 5 tahun 
 No. Telepon - 
 
3 Hasil Wawancara 
 1. Apakah setiap hari anda selalu menyisihkan pendapatan untuk menabung ? 
berapa minimal yang biasa ditabung 
Jawab : bukan setiap hari tapi setiap minggu mbak, jadi mingguan paling 
200 ribu mbak 
2. Pada jam berapa toko ini menerima penjualan tertinggi/ramai pembeli ? 
Jawab : pada jam 1 keatas mbak 
3. Jika disuruh memilih untuk menabung pilih bank/lembaga syariah atau 
bank konvensional? Apa alasannya? Tahukah anda perbedaan antara bank 
syariah dengan bank konvensional? 
Jawab : sebenarnya mau bank syariah, tapi ini sudah punya rekening bank 
konvensional kalau mau buka rekening lagi saya belum punya waktu i 
mbak buat buka rekening lagi, kalau tentang perbedaannya ya kalau bank 
syariah itu kan berbasis islami kan mbak, pastinya kan ya aturan-aturanya 
kan ya sesuai syariah, jatuhnya kan ga riba, yang paling penting kan ga riba 
gitu mbak. Dan kebetulan saya kan jual online juga jadi ya pakeknya 
bisane kan ya yang konvensional mbak, menyesuaikan pasar mbak. 
4. Pernahkah anda mendengar informasi tentang BMT Al Firdaus Sukoharjo ? 
adakah promosi/brosur tentang BMT Al Firdaus, atau ada staff pemasaran 
yang datang untuk melakukan pendekatan/pemberian informasi tentang 
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BMT Al Firdaus Sukoharjo? 
Jawab : BMT ya pernah dengar mbak tapi kalau BMT Al Firdaus belum i 
mbak, belum ada promosi mbak 
5. Pernahkah anda melihat info BMT Al Firdaus melalui FB/Web/Ig? 
Jawab: belum mbak 
6. Saat ini minat masyarakat terhadap lembaga/bank syariah masih rendah 
padahal mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim, bagaimana 
pendapat anda?  
Jawab: soalnya kurang sosialisasi itu lo mbak, kalau bank konven kan 
promosi banyak, iklan banyak, di tv banyak, hadiah-hadiah, kalau yang 
syariah kan jarang ya mbak, saran saya banyak-banyak ngiklan mbak, hehe 
7. Apa pendapat anda tentang bank plecit? Pernahkah anda berurusan dengan 
bank plecit? 
Jawab : saya gamau og mbak, la soalnya nanti bunga hutangnya itu malah 
banyak, jatuhnya kan kita yang rugi. 
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LAMPIRAN 3 
HASIL OBSERVASI        
0 1 
 
FORM OBSERVASI 
Hari/tanggal : 28 Juni 2018 
Observer : Iva Annisaa Avialamien 
Lokasi  : kantor Pusat BMT Al Firdaus Sukoharjo, Jl. Dr. soepomo SH No. 18 
Sukoharjo 
ISI 
Subyek - Manager BMT Al Firdaus Sukoharjo 
- Staff marketing  
Tujuan Observasi Menggali informasi dari lapangan antara lain: 
- Secara verbal 
Wawancara atau tanya jawab dengan subyek 
yang diteliti yaitu manager dan staff pemasaran 
BMT Al Firdaus Sukoharjo, serta mendapat info 
seputar BMT Al Firdaus 
- Secara Non verbal : 
Dokumen berupa file yang didapat dari hasil 
observasi dan dokumentasi berupa gambar, foto, 
141 
 
 
 
 
Hasil Observasi 
1. Hasil observasi mengenai lokasi BMT Al Firdaus sudah cukup strategis 
meskipun tidak berada dekat dengan jalan raya, menurut peneliti lokasi 
tersebut memang sangat cocok untuk kegiatan simpan pinjam karena tidak 
banyak suara bising yang menganggu kegiatan yang ada di BMT Al 
Firdaus Sukoharjo 
2. Peneliti sudah melihat adanya spanduk, brosur, serta Facebook yang 
digunakan BMT Al Firdaus untuk memasarkan produk tabungan. 
3. Dari segi fasilitas yang ada sudah cukup mumpuni untuk melakukan 
kegiatan simpan pinjam, sudah ada tabungan, print out, brankas dan 
sebagainya yang dibutuhkan sudah hampir semuanya tersedia. 
4. Pelayanan juga sudah cukup baik, memang tidak banyak nasabah yang 
dll 
Indikator - Mengetahui strategi apa yang digunakan BMT Al 
Firdaus dalam memasarkan produk simpanan 
yang ada  
- Mengetahui faktor yang mempengaruhi kegiatan 
pemasaran produk simpanan yang ada di BMT Al 
Firdaus Sukoharjo 
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datang ke kantor BMT Al Firdaus, namun dari hasil wawancara memang 
menunjukkan bahwa nasabah lebih suka dan lebih nyaman dengan adanya 
sistem jemput bola yang diterapkan di BMT Al Firdaus, peneliti sudah 
pernah melakukan kegiatan penjemputan dana pada saat PKL di BMT Al 
Firdaus Sukoharjo, dan memang banyak sekali nasabah yang memilih 
menabung dengan di jemput oleh petugas/staff dari BMT Al Firdaus.  
5. BMT Al Firdaus Sudah memiliki 3 kantor dan pelayanan 24 jam di rumah 
pelayanan pembantu. Maksud dari pelayanan 24 jam adalah BMT Al 
Firdaus siap melayani nasabah yang ingin menabung atau ingin bertanya 
terkait BMT Al Firdaus Sukoharjo  
6. BMT Al Firdaus menawarkan beberapa kelebihan produk simpanan dan 
tidak memberatkan bagi siapa saja yang ingin menabung maupun 
meminjam di BMT Al Firdaus tanpa syarat berbelit-belit. 
7. BMT Al Firdaus juga menerima penyaluran zakat, dan petugas siap 
mengambil ZIS dan menyalurkannya. 
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0 2 
 
FORM OBSERVASI 
Hari/tanggal : 13 Juli 2018 
Observer : Iva Annisaa Avialamien 
Lokasi  : Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo, Jl. Jend. Sudirman, Kec. Sukoharjo. 
Kab. Sukoharjo, Jawa Tengah 57512 
ISI 
Subyek - Pedagang Pasar 
- Pengelola   
Tujuan Observasi Menggali informasi dari lapangan antara lain: 
- Secara verbal 
Wawancara atau tanya jawab dengan subyek 
yang diteliti  
- Secara Non verbal : 
Dokumen berupa file yang didapat dari hasil 
observasi dan dokumentasi berupa gambar, foto, 
dll 
Indikator - Mengetahui bagaimana kegiatan di pasar Ir. 
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Hasil Observasi 
1. Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo letaknya dekat dengan jalan raya. 
2. Ada total 442 pedagang dengan 224 kios dan 218 los 
3. Menurut hasil pengamatan yang telah dilakukan peneliti, pasar Ir. 
Soerkarno tampak ada pembeli pada pukul 9-11 pagi dan pada pukul 1-2 
siang. Terlebih saat hari libur,  
4. Kios lantai atas biasanya digunakan untuk menjual pakaian dan beberapa 
penjahit, sementara los dan kios bagian bawah di gunakan untuk menjual 
beberapa buah, plastik, meubel, dll.  
5. Menurut para pedagang yang belum menabung di BMT Al Firdaus 
mengaku tidak pernah menerima brosur maupun promosi bentuk lainnya 
dari BMT Al Firdaus, hanya 1 orang  dari 10 pedagang yang mengaku 
mengetahui lokasi dari BMT Al Firdaus Sukoharjo, 
6. Dari 8 orang pedagang yang sudah menabung di BMT Al Firdaus, baru ada 
2 orang pedagang yang mengaku menerima brosur, selebihnya karena 
kenal dan karena produknya pernah dibeli oleh pihak BMT. 
 
Soekarno Sukoharjo 
- Bentuk promosi yang dilakukan BMT Al Firdaus 
Sukoharjo untuk memasarkan produk tabungan 
145 
 
 
 
LAMPIRAN 4 
Dokumentasi 
 
Wawancara Di BMT Al Firdaus Sukoharjo 
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Wawancara di Pasar Ir. Soekarno Sukoharjo 
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Bentuk promosi di BMT Al Firdaus Sukoharjo 
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